
NGH  THU T THUY T PH C KHÁCH MUA HÀNGỆ Ậ Ế Ụ

Bán hàng là c  m t “ngh  thu t”. Mu n thuy t ph c đ c khách mua hàng, b n ph i ả ộ ệ ậ ố ế ụ ượ ạ ả
hi u đ c đ ng c  mua hàng c a ng i tiêu dùng, và d a trên c  s  đó, đ a ra nh ng ể ượ ộ ơ ủ ườ ự ơ ở ư ữ
l i thuy t minh h p lý cho m t hàng b n bánờ ế ợ ặ ạ
Sau đây là vài đ ng c  ph  bi n nh t khi n cho ng i mua b  ti n ra s m cho mình ộ ơ ổ ế ấ ế ườ ỏ ề ắ
m t m t hàng nào đó.ộ ặ

1. Đ  thu đ c l i nhu n ể ượ ợ ậ
Đây là m c đích c a các doanh nghi p, các v  lãnh đ o, hay nh ng khách mua buôn. ụ ủ ệ ị ạ ữ
M c đích thu l i l i nhu n là đ ng l c chính thúc đ y ho t đ ng c a b t k  ngành ụ ạ ợ ậ ộ ự ẩ ạ ộ ủ ấ ỳ
ngh  kinh doanh nào.ề
B i th , m t nhân viên bán hàng có tài là ng i bi t cách thuy t ph c cho khách hàng ở ế ộ ườ ế ế ụ
r ng m t hàng này s  làm tăng l i nhu n và gi m chi phí cho h  ­ đi u mà b t k  ằ ặ ẽ ợ ậ ả ọ ề ấ ỳ
th ng gia nào cũng mong mu n h ng t i.ươ ố ướ ớ
Đôi khi, trong  quá trình th ng th o v i đ i tác là ng i bán s , c n nh n m nh t i ươ ả ớ ố ườ ỉ ầ ấ ạ ớ
nhu c u c a khách mua l , b i chính th  hi u c a khách hàng này cu i cùng s   nh ầ ủ ẻ ở ị ế ủ ố ẽ ả
h ng t i hi u qu  kinh doanh c a ng i bán buôn. ưở ớ ệ ả ủ ườ
Nh ng câu ki u nh  “Lo i n c g i đ u này có v  h p r t đ p m t, chúng tôi bán r tữ ể ư ạ ướ ộ ầ ỏ ộ ấ ẹ ắ ấ  
ch y. Lo i bao bì s c s  h p d n nh  th  s  giúp cho anh (ch ) bán đ c hàng v i s  ạ ạ ặ ỡ ấ ẫ ư ế ẽ ị ượ ớ ố
l ng l n và thu l i nhu n trong th i gian ng n nh t”… r t nên b ng cách nào đó l t ượ ớ ợ ậ ờ ắ ấ ấ ằ ọ
vào tai khách hàng.

2. Ti t ki m th i gianế ệ ờ
Ngày nay, v i nh p s ng b n r n c a th i hi n đ i, khái ni m “ti t ki m th i gian” ớ ị ố ậ ộ ủ ờ ệ ạ ệ ế ệ ờ
càng ngày càng có ý nghĩa đ c bi t quan tr ng. “Th i gian là vàng b c”­ và câu này ặ ệ ọ ờ ạ
không ch  đúng v i các nhà kinh doanh, mà còn áp d ng c  v i các bà n i tr . ỉ ớ ụ ả ớ ộ ợ
Nh ng cách nói t ng t  nh  “S  đ  v n t i c a chúng tôi đã đ c th  nghi m qua ữ ươ ự ư ơ ồ ậ ả ủ ượ ử ệ
m t th i gian dài và t  ra r t hi u qu , đ i v i công ty c a các anh (ch ), đi u này có ộ ờ ỏ ấ ệ ả ố ớ ủ ị ề
nghĩa là hàng hóa s  đ c đ a t i đ a đi m c n thi t trong kho ng th i gian ng n ẽ ượ ư ớ ị ể ầ ế ả ờ ắ
nh t” ch c ch n s  t o  n t ng t t v i khách mua hàng.ấ ắ ắ ẽ ạ ấ ượ ố ớ

3. Vì v  h p d n c a hàng hóaẻ ấ ẫ ủ
Nhi u khách hàng b  ti n s m m t đ  v t nào đó ch  b i vì b  ngoài đ p đ  c a m t ề ỏ ề ắ ộ ồ ậ ỉ ở ề ẹ ẽ ủ ặ
hàng, ch  ch a h n do tác d ng th c s  c a nó. M t l ng đông đ o các khách hàng ứ ư ẳ ụ ự ự ủ ộ ượ ả
lo i này là ch  em ph  n . ạ ị ụ ữ
Nhân viên bán hàng tinh ý s  bi t g i nh ng câu ki u nh  “Trên b  m t c a lo i v i ẽ ế ợ ữ ể ư ề ặ ủ ạ ả
này có nh ng s i đ c bi t t o nên v  bóng m  r t sang. May váy d  h i b ng v i này,ữ ợ ặ ệ ạ ẻ ờ ấ ạ ộ ằ ả  
ch  s  thành bà hoàng c a b t k  bu i d  h i nào”.ị ẽ ủ ấ ỳ ổ ạ ộ

4. Vì c m giác tho i mái và d  ch u khi s  d ngả ả ễ ị ử ụ
Khi ch n mua qu n áo, ph n l n khách hàng th ng t  h i: “Không bi t m c qu n áo ọ ầ ầ ớ ườ ự ỏ ế ặ ầ
này có tho i mái, d  đi l i, thoáng mát… không?” Hay khi mua bàn gh , chúng ta cũng ả ễ ạ ế
thích ch n lo i đi văng m m m i, êm ái. ọ ạ ề ạ



B i th  n u b n là ng i bán hàng gi i, bao gi  cũng nên chú ý h i khách mua “Anh ở ế ế ạ ườ ỏ ờ ỏ
(ch ) m c vào c m th y th  nào?” hay “Lo i gh  nào thì anh (ch ) ng i th y tho i mái ị ặ ả ấ ế ạ ế ị ồ ấ ả
h n?”.ơ
5. Vì mu n khác l  v i m i ng iố ạ ớ ọ ườ
Nhi u ng i mu n đ  dùng mình s m ph i khác l , đ  tách ra n i b t gi a xung ề ườ ố ồ ắ ả ạ ể ổ ậ ữ
quanh. B i v y nh ng câu thuy t minh kèm theo khi bán hàng ki u nh  “m t hàng này ở ậ ữ ế ể ư ặ
r t đ c đáo, bán v i s  l ng h n ch ”… s  gây tác d ng r t m nh v i khách hàng.ấ ộ ớ ố ượ ạ ế ẽ ụ ấ ạ ớ

07 CHÌA KHÓA VÀNG Đ  CU C ĐI N THO I CHÀO HÀNGỂ Ộ Ệ Ạ  
THÀNH CÔNG

S  phát tri n và bùng n  c a các m ng đi n ự ể ổ ủ ạ ệ tho i t i Vi t Nam trong nh ng năm g n ạ ạ ệ ữ ầ
đây đang m  ra m t ph ng th c ti p c n khách hàng m i: k  năng chào hàng qua ở ộ ươ ứ ế ậ ớ ỹ
đi n ệ tho iạ . Nh m tăng c  h i ằ ơ ộ bán hàng, nhi u ề doanh nghi p đã t  xây d ng ệ ự ự cho mình 
b  ph n Telesales v i nhi m v  bán hàng qua ộ ậ ớ ệ ụ đi nệ  tho i.ạ   
Bên c nh nh ng y u t  thu n l i v  m t th i gian, chi phí đi l i, ph ng pháp bán ạ ữ ế ố ậ ợ ề ặ ờ ạ ươ
hàng m i cũng  n ch a nhi u th  thách đòi h i ng i bán hàng ph i v t qua. Ng i ớ ẩ ứ ề ử ỏ ườ ả ượ ườ
bán hàng c n n m gi  7 chìa khóa vàng d i đây đ  có m t cu c bán hàng qua đi n ầ ắ ữ ướ ể ộ ộ ệ
tho i thành công.ạ

1. Chu n b  th t k  n i dung cu c ẩ ị ậ ỹ ộ ộ g iọ  
Không chu n b  là chu n b  cho s  th t b i, đó là nguyên t c b t di b t d ch c a b t ẩ ị ẩ ị ự ấ ạ ắ ấ ấ ị ủ ấ
c  ngành ngh  nào. Dù b n có là chuyên gia trong lĩnh v c bán hàng qua đi n tho i, ứ ề ạ ự ệ ạ
b n cũng không đ c phép b  qua giai đo n này. ạ ượ ỏ ạ
Tr c m i cu c đi n tho i, hãy tìm hi u th t k  l ng nh ng thông tin v  khách hàngướ ỗ ộ ệ ạ ể ậ ỹ ưỡ ữ ề  
và n u có th  hãy thu th p thông tin liên quan đ n cá tính, thói quen, s  thích c a ế ể ậ ế ở ủ
ng i b n s  th c hi n cu c g i. Hãy v ch ra cu n s  bán hàng c a b n v  m c đíchườ ạ ẽ ự ệ ộ ọ ạ ố ổ ủ ạ ề ụ  
cu c g i, nh ng thông tin b n s  trao đ i và nh ng câu tr  l i cho nh ng tình hu ng ộ ọ ữ ạ ẽ ổ ữ ả ờ ữ ố
khách hàng có th  “b t bí” b n. S  chu n b  c a b n công phu bao nhiêu thì c  h i ể ắ ạ ự ẩ ị ủ ạ ơ ộ
thành công trong cu c đi n tho i chào hàng c a b n s  cao b y nhiêuộ ệ ạ ủ ạ ẽ ấ

2. Luy n t p tr c khi di n ệ ậ ướ ễ
N u b n là ng i m i vào ngh , thì đây là b c đ c bi t quan tr ng v i b n. B n nênế ạ ườ ớ ề ướ ặ ệ ọ ớ ạ ạ  
nh , khi b n th c hi n cu c g i có nghĩa là chính b n đang là ng i đ i di n cho hìnhớ ạ ự ệ ộ ọ ạ ườ ạ ệ  

nh và th ng hi u c a công ty. B n không có quy n “l y khách hàng làm đ  nh m” ả ươ ệ ủ ạ ề ấ ồ ắ
cho nh ng sai sót c a chính mình. ữ ủ

B n nên nh  s  giúp đ  c a nh ng đ ng nghi p trong quá trình luy n t p. Hãy đ  h  ạ ờ ự ỡ ủ ữ ồ ệ ệ ậ ể ọ
đóng vai khách hàng và b n là m t nhân viên bán hàng qua đi n tho i th c hi n cu c ạ ộ ệ ạ ự ệ ộ
g i. S  nh n xét c a đ ng nghi p trong quá trình b n luy n t p s  giúp b n có thêm ọ ự ậ ủ ồ ệ ạ ệ ậ ẽ ạ
nh ng kinh nghi m quý báu đ  tránh nh ng sai sót có th  x y ra khi th c hi n th t ữ ệ ể ữ ể ả ự ệ ậ
cu c g i. Và c  khi b n đã là “cao th ” trong ngh  bán hàng qua đi n tho i, b n cũng ộ ọ ả ạ ủ ề ệ ạ ạ
nên dành m t vài phút đ  “t ng t ng” ra cu c g i b n chu n b  th c hi n. ộ ể ưở ượ ộ ọ ạ ẩ ị ự ệ

3. Hãy đ  c  th  b n th  giãnể ơ ể ạ ư



B n có bi t, khi giao ti p qua đi n tho i, hi u qu  thông đi p truy n t i đ n khách ạ ế ế ệ ạ ệ ả ệ ề ả ế
hàng đ c quy t đ nh b i 86% b i gi ng nói và ch  có 14% qua n i dung b n trao đ i?ượ ế ị ở ở ọ ỉ ộ ạ ổ  
B i v y t  th  c a b n trong quá trình đi n tho i có tác đ ng đ c bi t quan tr ng đ nở ậ ư ế ủ ạ ệ ạ ộ ặ ệ ọ ế  
kết qu  cu i cùng cu c chào hàng. ả ố ộ

Tr c khi th c hi n cu c g i, hãy hít th  th t sâu và t  th ng cho mình m t n  c iướ ự ệ ộ ọ ở ậ ự ưở ộ ụ ườ  
vui v . Hãy ng i v i t  th  tho i mái nh t, c m đi n tho i b ng tay trái, đ   ng nghe ẻ ồ ớ ư ế ả ấ ầ ệ ạ ằ ể ố
cách mi ng 4­5 cm v i đ  nghiêng 45 đ  đ  đ m b o gi ng nói c a b n đ c truy n ệ ớ ộ ộ ể ả ả ọ ủ ạ ượ ề
t i chính xác nh t. B n cũng c n tránh đ  khu u tay c m đi n tho i lên bàn ho c các ả ấ ạ ầ ể ỷ ầ ệ ạ ặ
đ ng tác gò bó gây áp ch  cho l ng ng c và  nh h ng đ n s  phát âm c a b n. ộ ế ồ ự ả ưở ế ự ủ ạ

4. V t qua th  ký thông minhượ ư
Đ  ti p c n đ c ng i mà b n th c s  mu n g p trong m t công ty b n đang nh m ể ế ậ ượ ườ ạ ự ự ố ặ ộ ạ ắ
đ n không ph i là đi u d  dàng. Th  thách đ u tiên mà b n c n ph i v t qua là ế ả ề ễ ử ầ ạ ầ ả ượ
“nh ng cô th  ký thông minh”. Nhi u ng i bán hàng th t b i do không bi t cách ữ ư ề ườ ấ ạ ế
v t qua “c a” đ u tiên này. ượ ử ầ

Th  ký ho c l  tân luôn có nhi m v  ngăn ch n các cu c đi n tho i không c n thi t ư ặ ễ ệ ụ ặ ộ ệ ạ ầ ế
và ch n l c ra nh ng cu c g i quan tr ng trong s  hàng trăm cu c g i đ n công ty ọ ọ ữ ộ ọ ọ ố ộ ọ ế
hàng ngày. Nhi m v  c a b n là làm sao cho nh ng cô th  ký thông minh hi u v n đ  ệ ụ ủ ạ ữ ư ể ấ ề
b n đang trình bày r t quan tr ng. Bí quy t đ  “đánh l a” s  c nh ạ ấ ọ ế ể ừ ự ả giác c a các cô là ủ
hãy c  g ng làm cho v n đ  c a b n tr  nên c p bách v t quá t m gi i quy t c a ố ắ ấ ề ủ ạ ở ấ ượ ầ ả ế ủ
h . B n có th  nói đ n gi n, b n có m t công chuy n h p tác mu n bàn v i S p c a ọ ạ ể ơ ả ạ ộ ệ ợ ố ớ ế ủ
h . N u b n bi t tên v  S p đó hãy nh c đ n đ  tăng thêm lòng tin c a các th  ký. ọ ế ạ ế ị ế ắ ế ể ủ ư
Nh ng b n nên nh , hãy nói ng n g n v i ch t gi ng m nh m  và kh n c p.ư ạ ớ ắ ọ ớ ấ ọ ạ ẽ ẩ ấ
 
5. Ngay l p t c thu hút s  chú ý c a khách hàng ậ ứ ự ủ
Khách hàng không có nhi u th i gian dành cho b n nh t là giao ti p qua đi n tho i. ề ờ ạ ấ ế ệ ạ
Hãy đi th ng vào v n đ  đ ng c  dài dòng gi i thích. Ngay l p t c gây  n t ng v i ẳ ấ ề ừ ố ả ậ ứ ấ ượ ớ
khách hàng b ng ch t gi ng chuyên nghi p,  m áp, nghiêm trang nh ng v n th  hi n ằ ấ ọ ệ ấ ư ẫ ể ệ
s  tôn tr ng. B n hãy nói v i khách hàng rõ, b n đang mang đ n nh ng giá tr  và l i ự ọ ạ ớ ạ ế ữ ị ợ
ích cho khách hàng. 

Ví d , n u nh  b n mu n chào hàng v i d ch v  là các khóa đào t o tr c tuy n, b n ụ ế ư ạ ố ớ ị ụ ạ ự ế ạ
có th  nói: “Chào anh Minh, Em là H ng bên T p đoàn GK. Em g i đi n cho anh v i ể ươ ậ ọ ệ ớ
mong mu n gi i thi u đ n doanh nghi p m t gi i pháp cho phép anh gi m 50% chi ố ớ ệ ế ệ ộ ả ả
phí đào t o, ti t ki m 60% th i gian h c t p và nâng cao 25% hi u qu  làm vi c”ạ ế ệ ờ ọ ậ ệ ả ệ

N u b n xin m t cu c g p 30 phút hay 1 ti ng đ ng h  đi u đó có th  r t khó. Hãy ế ạ ộ ộ ặ ế ồ ồ ề ể ấ
đ  khách hàng th y r ng b n không làm m t nhi u th i gian c a h  b ng đ  ngh  m tể ấ ằ ạ ấ ề ờ ủ ọ ằ ề ị ộ  
cu c h n 5 ­10 phút. B i b n c n bi t, khi đã g p r i thì 5 phút hay 30 phút là nh  ộ ẹ ở ạ ầ ế ặ ồ ư
nhau. 

6. Hãy đ  khách hàng l a ch n hai trong m t ể ự ọ ộ



Là m t ng i bán hàng chuyên nghi p, b n luôn ph i có ý th c h  tr  và t  v n giúp ộ ườ ệ ạ ả ứ ỗ ợ ư ấ
khách hàng ra quy t đ nh. Hãy giúp khách hàng có m t quy t đ nh cu i cùng b ng s  ế ị ộ ế ị ố ằ ự
l a ch n m t trong hai. ự ọ ộ

Ví d : “V y em có th  g p anh Minh vào th  3 hay th  4 tu n t i? Vào lúc 9h00 sáng ụ ậ ể ặ ứ ứ ầ ớ
hay 3h30 chi u? T i văn phòng hay đ a đi m nào khác?” ề ạ ị ể

N u khách hàng ti p t c t  ch i b n, b n đ ng c  g ng thuy t ph c khách hàng. Hãy ế ế ụ ừ ố ạ ạ ừ ố ắ ế ụ
lái cu c g p sang m t v n đ  khác ho c lùi cu c h n sang m t c  h i khác t t h n. ộ ặ ộ ấ ề ặ ộ ẹ ộ ơ ộ ố ơ
Ví d : “Anh Minh yên tâm, em ch  mu n g p đ  trao đ i v i anh v  m t gi i pháp đàoụ ỉ ố ặ ể ổ ớ ề ộ ả  
t o m i bên em ch  anh ch a c n quy t đ nh mua… N u tu n này anh b n, em s  g iạ ớ ứ ư ầ ế ị ế ầ ậ ẽ ọ  
l i anh vào gi  này tu n sau nhé?” ạ ờ ầ

Dù b n s  d ng ph ng pháp nào đi chăng n a đ  v t qua s  t  ch i ch ng đ i c a ạ ử ụ ươ ữ ể ượ ự ừ ố ố ố ủ
khách hàng b n cũng c n nh  m t nguyên t c: K t thúc m i cu c g i ph i m  đ ng ạ ầ ớ ộ ắ ế ỗ ộ ọ ả ở ườ
cho m t cu c g i ho c m t cu c g p ti p theo. ộ ộ ọ ặ ộ ộ ặ ế

7. T ng k t bài h c sau m i cu c g iổ ế ọ ỗ ộ ọ
Kinh nghi m là kinh qua, nghi m l i và áp d ng ngay. N u b n mu n tr  thành m t ệ ệ ạ ụ ế ạ ố ở ộ
ng i bán hàng qua đi n tho i chuyên nghi p b n nên có ý th c th ng xuyên đúc rút ườ ệ ạ ệ ạ ứ ườ
kinh nghi m c a mình sau m i cu c g i. B n có th  nh  đ ng nghi p h  tr  ho c t  ệ ủ ỗ ộ ọ ạ ể ờ ồ ệ ỗ ợ ặ ự
b n thân mình rút ra các bài h c đ  l n sau mình làm t t h n. ả ọ ể ầ ố ơ

Trong quá trình trao đ i qua đi n tho i, hãy nh  dùng tay thu n c a mình ghi l i các ổ ệ ạ ớ ậ ủ ạ
thông tin quan tr ng c a khách hàng vào cu n s  bán hàng c a b n. Hãy t ng h p và ọ ủ ố ổ ủ ạ ổ ợ
l u gi  l i các thông tin c n thi t. Dù thành công hay th t b i, b n cũng có quy n t  ư ữ ạ ầ ế ấ ạ ạ ề ự
hào, b n đang trên con đ ng tr  thành ng i bán hàng qua đi n tho i chuyên nghi p. ạ ườ ở ườ ệ ạ ệ
Khách hàng nói “không” đi u đó không có nghĩa là h  s  “không mua hàng” mà b n ề ọ ẽ ạ
ph i hi u là “ch a ph i lúc này” ho c b n đang ti p c n ng i “không có đ  th m ả ể ư ả ặ ạ ế ậ ườ ủ ẩ
quy n quy t đ nh”. Bãn hãy suy nghĩ và ti p c n theo m t ph ng pháp khác hi u quề ế ị ế ậ ộ ươ ệ ả 
h n. ơ

Quy t c bán hàng 20 ­ 20 – 20ắ
Công th c mua hàng c a khách khá đ n gi n: l n đ u tiên luôn là… mua th . T  ứ ủ ơ ả ầ ầ ử ừ
ng i khách vãng lai v i l n giao d ch th  nh t này, n u bi t cách ph c v , h  s  ườ ớ ầ ị ứ ấ ế ế ụ ụ ọ ẽ
bi n thành khách hàng th ng xuyên và sau đó là khách hàng trung thành. M t th ng kêế ườ ộ ố  
cho th y, doanh s  c a m t c a hàng s  tăng 75% n u l ng khách hàng trung thành ấ ố ủ ộ ử ẽ ế ượ
tăng lên 5%.
Nh ng cái “nút” quan tr ng là ph i cho khách b c qua ng ng c a đ u tiên c a vi c ư ọ ả ướ ưỡ ử ầ ủ ệ
mua th . Ngoài nh ng quy t c liên quan t i tr ng bày hàng hoá, thì quy t c 20 – 20 – ử ữ ắ ớ ư ắ
20 cũng là m t quy t c bán hàng thông d ng t i nhi u n c.ộ ắ ụ ạ ề ướ



Con s  20 đ u tiên  ng v i vi c giao ti p b ng m t. M t ánh m t ni m n , thân thi nố ầ ứ ớ ệ ế ằ ắ ộ ắ ề ở ệ  
và  m áp ngay t i đi m bán hàng s  t o cho khách hàng c m giác mình đang th c s  ấ ạ ể ẽ ạ ả ự ự
b c qua c m giác xa l  mà đi vào không gian bán hàng. Ph n l n các nhân viên bán ướ ả ạ ầ ớ
hàng   Vi t Nam b  m t cách b nh “gh  l nh” khi khách vô tình b c qua. Ho c n u ở ệ ị ộ ệ ẻ ạ ướ ặ ế
không thì h  l i v  v p m t cách quá tr n khi n cho khách hàng c m th y mình… s pọ ạ ồ ậ ộ ớ ế ả ấ ắ  
s p b y. Vì th , ch  c n 20 giây giao ti p b ng m t, kèm theo m t n  c i v a ph i, ậ ẫ ế ỉ ầ ế ằ ắ ộ ụ ườ ừ ả
đ  đ  khách d ng chân và b c vào c a hàng.ủ ể ừ ướ ử
Ng i bán hàng thông qua ánh m t có th  t o ni m tin cho khách hàng. Ng i mua thì ườ ắ ể ạ ề ườ
th  hi n rõ nh ng nhu c u có th  đoán đ c c a mình, ch ng h n vi c nhìn nhi u v  ể ệ ữ ầ ể ượ ủ ẳ ạ ệ ề ề
m t món hàng nào đó. ộ

Con s  20 th  hai,  ng v i 20 t  đ u tiên c a vi c giao ti p ng i ng i mua và ố ứ ứ ớ ừ ầ ủ ệ ế ườ ườ
ng i bán. Đ ng nhi u l i quá, khách s  b  d   ng. Hãy nói ch m và nói v a đ . M t ườ ừ ề ờ ẽ ị ị ứ ậ ừ ủ ộ
câu h i đ  s  quan tâm v  món hàng mà khách đã chú ý, ch ng h n: “D , m i ch  xemỏ ủ ự ề ẳ ạ ạ ờ ị  
th  cái áo đ m tr  con này. Ch c là bé gái nhà mình s  r t thích”. Th  là đ .ử ầ ẻ ắ ẽ ấ ế ủ

Con s  20 cu i cùng, là kho ng cách gi a khách hàng và ng i bán hàng. 20 cm là m tố ố ả ữ ườ ộ  
cái chu n thông th ng   châu Âu, nh ng theo t p tính văn hoá c a t ng n i, thì nó ẩ ườ ở ư ậ ủ ừ ơ
phát tri n ra   M  là 30 cm và   các qu c gia châu Á là 40 cm. Đ ng g n quá ho c xa ể ở ỹ ở ố ứ ầ ặ
quá đ u gây c m giác khó ch u đ i v i ng i khách. Ai b c vào c a hàng cũng c n ề ả ị ố ớ ườ ướ ử ầ
s  quan tâm và đ c ph c v  chu đáo. Đ ng đi kè kè theo khách, nh ng hãy luôn có ự ượ ụ ụ ừ ư
m t đ  giúp khách xem và th  hàng hoá.ặ ể ử

M t s  l u ý quan tr ng:ộ ố ư ọ
20 giây đ u tiên thông th ng không do nhân viên bán hàng quy t đ nh mà là do… nhânầ ườ ế ị  
viên gi  xe chi m gi . Chi phí b  ra đ  tìm ki m khách hàng trung thành r  h n vi c ữ ế ữ ỏ ể ế ẻ ơ ệ
tìm ki m khách hàng m i là t  14 đ n 40 l n.ế ớ ừ ế ầ

Bí quy t tr  thế ở ành nhân viên bán hàng chuyên nghi pệ

Trong kinh doanh, k  năng bán hỹ àng là m t y u t  s ng cộ ế ố ố òn quy t đ nh thế ị ành công c aủ  
công ty. Vì th , h ng t i k  năng bán hàng chuyên nghi p luôn lế ướ ớ ỹ ệ à khát v ng c a m iọ ủ ọ
nhân viên kinh doanh. Nh ng nhữ à kinh doanh giành chi n th ng th ng hi u bi t r t ế ắ ườ ể ế ấ
rõ
v  các đ i th  c a mề ố ủ ủ ình. Th ng th ng đườ ườ àn ông hay ph  n  đ u có th  tr  thụ ữ ề ể ở ành 
m t nhân viộ ên kinh doanh gi i, đó là ng i ỏ ườ có bí quy t thuy t ph c khách hế ế ụ àng và có 
th   tham gia chuy n đi ch i goể ế ơ lf v i khách hớ àng trong su t c  tu n hay m t s  cách ố ả ầ ộ ố
chuyên nghi p khách nh m m c đích thuy t ph c khách hệ ằ ụ ế ụ àng. H  th ng khát khao ọ ườ
đ c tham gia các khóa đượ ào t o k  năng bán hàng và v n t i m c chu n đ  tr  thạ ỹ ươ ớ ứ ẩ ể ở ành 
m t nhân viộ ên kinh doanh chuyên nghi p. ệ M t nhộ à bán hàng chuyên nghi p đ u tiệ ầ ên 
ph i hi u bi t vả ể ế à có ki n th c bao quát v  tri t lý c a m t công vi c khó khăn. Nh ngế ứ ề ế ủ ộ ệ ữ  
nhân viên kinh doanh thành công là ng i có thu nh p cao, giườ ậ ành chi n th ng m t cách ế ắ ộ
huy n tho i, về ạ à nh n các ph n th ng đ c công ậ ầ ưở ượ ty ban t ng cho nh ng cá nhân có ặ ữ
thành tích xu t s c.ấ ắ



M t cá nhân m i b c vộ ớ ướ ào ngh  bán hề àng ph i t o cho mả ạ ình m i ố quan h  g n bó v i ệ ắ ớ
khách hàng b ng cách coi mằ ình nh  m t ư ộ khách hàng. M t ng i bán hộ ườ àng chuyên 
nghi p c n t  hệ ầ ự ào v  đi u anh ta đang lề ề àm khi thuy t trế ình v i khách hớ àng v  s n ề ả
ph m vẩ à d ch v . Có m t s  vi c liị ụ ộ ố ệ ên quan m t thi t v i m t vậ ế ớ ộ à nhi u ng i bán hề ườ àng 
hàng ngày, m t tân binh hay m t ng i k  ộ ộ ườ ỳ c u cũng đ u nh  th . M t chi n d ch bán ự ề ư ế ộ ế ị
hàng s  mang l i cho ẽ ạ b n nhi u ti n h n là cách bán s n ph m vạ ề ề ơ ả ẩ à d ch v  thông ị ụ
th ng. ườ
Sau đây là 10 k  năng có th  giúp m t nhân viỹ ể ộ ên kinh doanh m i ớ tr  thở ành chuyên 
nghi p: ệ

1. Hãy là m t ng i có t m nhộ ườ ầ ìn r ng vộ à có kh  năngả . N u ế b n không đ c 9 chi n ạ ọ ế
l c cượ òn l i, không bao gi  b n tr  thạ ờ ạ ở ành ng i có t m ườ ầ nhìn r ng vộ à th c s  có năng ự ự
l c t t.ự ố

2. Hãy tham gia các khóa h c khi b n có th  t i công ty c a ọ ạ ể ạ ủ b nạ , khóa đào t o v  s n ạ ề ả
s n vả à ngành kinh doanh c a b n. Xây ủ ạ d ng cho mự ình s  t  tin c a b n thân, t  tin v  ự ự ủ ả ự ề
s n ph m vả ẩ à t  ự tin v  uy tín công ty tr c các ề ướ bu i thuy t trổ ế ình v i khách hớ àng.

3. Hãy nghiên c u kinh nghi m thứ ệ ành công c a nh ng nhân ủ ữ viên bán hàng tài ba   côngở  
ty b n vạ à h i h  m t s  câu v  gi i ỏ ọ ộ ố ề ả thích v  thề ành công c a h , t p h p đi m m nh ủ ọ ậ ợ ể ạ
và đi m y u c a ng i thành công đ  rút kinh nghi m chể ế ủ ườ ể ệ o mình nh m xây d ng ằ ự k  ỹ
năng kinh doanh cá nhân là m t cách lộ àm thông minh.

4. Hãy can đ m vả à nghi n ng m ề ẫ tri t lý n i ti ng và đ ng l c ế ổ ế ộ ự bán hàng c a th y giáo ủ ầ
d y v  b  môn kinh doanh n i ti ng Zig ạ ề ộ ổ ế Ziglar: “Nhân viên bán hàng r t r  là đ a tr  ụ ẻ ứ ẻ
g y  nhom.”ầ

5. Chu n b  nhi u h n nh ng th  b n nghĩ b n c n tr c ẩ ị ề ơ ữ ứ ạ ạ ầ ướ m i cu c g i cho khách ỗ ộ ọ
hàng.

6. Sau m i cu c g i hay cu i m i ngỗ ộ ọ ố ỗ ày, hãy cân nh c phân ắ tích m i cu c g i khách ỗ ộ ọ
hàng v i ng i qu n lý c a b n, m t ng i có nhi u kinh nghi m hay m t đ ng ớ ườ ả ủ ạ ộ ườ ề ệ ộ ồ
nghi p đ ng ệ ồ hành v i ớ b n. Hạ ãy ch c ch n b n suy tính t t c  đi u t t vắ ắ ạ ấ ả ề ố à x u trong ấ
các cu c g i v i tính khách quan nh  nhau.ộ ọ ớ ư
7. Thu âm gi ng b n thuy t trọ ạ ế ình và nghe l i nóạ . Làm đi làm l i ạ cho t i khi b n c m ớ ạ ả
th y hấ ài lòng v  mề ình. B n hạ ãy đ t v  trí mặ ị ình là m t ngộ ười nghe khó tính và t  m . ỷ ỉ
B n m i đ ng nghi p hay ạ ờ ồ ệ m t nhộ à chuyên môn nghe, s  ph n h i khách quan c a h  ự ả ồ ủ ọ
s  ẽ giúp b n có bu i thuy t trạ ổ ế ình thành công. 

8. Tránh đ  treo gi  trong các bu i thuy t trể ờ ổ ế ình v i khách ớ hàng c a b n. ủ ạ N u có thế ành 
viên nào thi u kh  năng thuy t trế ả ế ình thì c n thay th  vầ ế ì m t s  su t nh  cũng khi n ộ ơ ấ ỏ ế
nhóm c a b n g p ủ ạ ặ th t b i.ấ ạ



9. Nghe ch ng trươ ình gi ng v  bán hả ề àng trên xe c a b n hay ủ ạ b ng chi c iPod. ằ ế B n có ạ
th  h c nhi u t  các cu c g i vể ọ ề ừ ộ ọ à trong chính công vi c c a mệ ủ ình. Ch  có nh ng nhỉ ữ ân 
viên kinh doanh tài năng m i luôn coi vi c h c k  năng lớ ệ ọ ỹ à m t bi n ki n th c mộ ể ế ứ ênh 
mông và luôn mu n khám phá trau d i. ố ồ

10. Luôn luôn hăng hái. Tham gia m t trộ ò ch i bán hàng và luôn ơ c  g ng tr  thành ố ắ ở
ng i chi n th ng. Đó cũng lườ ế ắ à cách b n rạ èn luy n k  năng và t  tin c a mệ ỹ ự ủ ình. Đi u ề
quan tr ng n a lọ ữ à hãy luôn h ng v  phía tr c, vướ ề ướ à n  c i trong cu c s ng đ c bi t ụ ườ ộ ố ặ ệ
ngh  kinh doanh lề à vũ khí r t ấ

B n đang tìm công th c bán hàngạ ứ

Nhi u nhân viên bán hàng c m th y vi c bán hàng h t s c khó khăn, h  không ng ng ề ả ấ ệ ế ứ ọ ừ
tìm ki m bí quy t, cũng nh ng kinh nghi m đ  có th  bán hàng m t cách nhanh chóng.ế ế ữ ệ ể ể ộ  
Đi u này s  không khó n u h  bi t đ c quy trình bán hàng có th  đ c rút ng n ề ẽ ế ọ ế ượ ể ượ ắ
thành m t công th c c  b n, m t ph ng pháp thích h p cùng m t s  g n k t h p lý. ộ ứ ơ ả ộ ươ ợ ộ ự ắ ế ợ
Bán hàng cũng t ng t  nh  vi c n ng m t mi ng th t l n. T ng t  s  chu n b  ươ ự ư ệ ướ ộ ế ị ớ ươ ự ự ẩ ị
th c ph m thô ph c v  món ăn, đ  có đ c m t cu c h n g p v i ng i ra quy t ự ẩ ụ ụ ể ượ ộ ộ ẹ ặ ớ ườ ế
đ nh mua s m đòi h i   các nhân viên bán hàng khá nhi u th i gian, ti n b c và công ị ắ ỏ ở ề ờ ề ạ
s c. Vì v y, s  r t quan tr ng n u b n có đ c m t công th c hành đ ng đáng tin ứ ậ ẽ ấ ọ ế ạ ượ ộ ứ ộ
c y.ậ

Trong ho t đ ng bán hàng, b n không th  hành đ ng theo b t c  th  gì n y sinh trong ạ ộ ạ ể ộ ấ ứ ứ ả
đ u cũng nh  không có đ  ti n đ  trang tr i cho vi c này. B n c n m t quy trình bán ầ ư ủ ề ể ả ệ ạ ầ ộ
hàng – hay nói cách khác, m t công th c bán hàng. Khi b n ng i trên chi c gh  nóng ộ ứ ạ ồ ế ế
v i các khách hàng, n u b n có đ c m t quy trình bán hàng h p lý và tin t ng, b n ớ ế ạ ượ ộ ợ ưở ạ
s  c m th y tho i mái và dành s  t p trung cao đ  vào nh ng gì b n nói.ẽ ả ấ ả ự ậ ộ ữ ạ

T i sao? B i vì b n đã bi t rõ nh ng l i nói và hành đ ng ti p theo c a mình. B n s  ạ ở ạ ế ữ ờ ộ ế ủ ạ ẽ
b c l  nhi u s  t  tin h n, đ ng th i đ m b o đ  chính xác cao nh t. B n cũng s  ít ộ ộ ề ự ự ơ ồ ờ ả ả ộ ấ ạ ẽ
khi quên m t các y u t  ch  ch t c n đ  c p đ n tr c khi yêu c u m t đ n đ t ấ ế ố ủ ố ầ ề ậ ế ướ ầ ộ ơ ặ
hàng. M c dù có hàng nghìn cu n sách v  bán hàng đã đ c xu t b n và bày bán r ng ặ ố ề ượ ấ ả ộ
rãi ngoài kia, song v n không có m t quy trình bán hàng nào thích h p cho m i tr ng ẫ ộ ợ ọ ườ
h p c . M t vài quy n sách bán hàng đ a ra cho b n nh ng b c đi c  b n, nh ng ợ ả ộ ể ư ạ ư ướ ơ ả ư
chúng ch a h n đ y đ  các chi ti t c n thi t. M t vài ki n sách hay còn đ c vi t b iư ẳ ầ ủ ế ầ ế ộ ế ượ ế ở  
các k  s , v i t t c  các b c đi và s  r c r i mà tác gi  mong đ i m i ng i đ c ỹ ư ớ ấ ả ướ ự ắ ố ả ợ ọ ườ ọ
nh  k .ớ ỹ

Đ  t i  u hoá thành công, b n s  ph i t  mình xây d ng riêng m t công th c bán ể ố ư ạ ẽ ả ự ự ộ ứ
hàng. Và có 3 b c chính y u trong vi c xây d ng m t quy trình bán hàng hi u qu  ướ ế ệ ự ộ ệ ả
nh t: lên k  ho ch, th c thi và tinh l c. ấ ế ạ ự ọ

B c 1: Lên k  ho chướ ế ạ



S  kh i đ u t t đã chi m m t n a c a thành công. Không quan tâm t i vi c b n đã ự ở ầ ố ế ộ ử ủ ớ ệ ạ
bán hàng trong bao lâu, b n hoàn toàn có th  ki m đ c nhi u ti n h n n u b n lên ạ ể ế ượ ề ề ơ ế ạ
k  ho ch cho quy trình bán hàng c a b n. K  ho ch bán hàng không đ n thu n ch    ế ạ ủ ạ ế ạ ơ ầ ỉ ở
trong đ u, b n c n vi t nó ra gi y. Đ i v i nh ng ai m i b t đ u s  nghi p bán hàng,ầ ạ ầ ế ấ ố ớ ữ ớ ắ ầ ự ệ  
s  th t h p lý v i vi c nghiên c u m t vài cu n sách bán hàng hay, sau đó thay đ i ẽ ậ ợ ớ ệ ứ ộ ố ổ
nh ng ý ki n b n đã lĩnh h i trong cu n sách v i nh ng gì phù h p nh t trong ho t ữ ế ạ ộ ố ớ ữ ợ ấ ạ
đ ng bán hàng c a b nộ ủ ạ
và kh i m  ra m t quy trình bán hàng s  b .ơ ở ộ ơ ộ

Ví d  b n bán các chi c xe ô tô sang tr ng. Có l  quy trình bán hàng s  b  c a b n ụ ạ ế ọ ẽ ơ ộ ủ ạ
nên là tham gia vào các s  ki n m ng l i c a các ch  doanh nghi p, tìm ki m nh ng ự ệ ạ ướ ủ ủ ệ ế ữ
doanh nhân c m th y các chi c xe ôtô sang tr ng là m t ph n trong cu c s ng c a h . ả ấ ế ọ ộ ầ ộ ố ủ ọ
Sau đó, v i t ng khách hàng b n ti p c n, b n phân lo i h  trong đ u, trao đ i danh ớ ừ ạ ế ậ ạ ạ ọ ầ ổ
thi p, g i đi n tho i gi i thi u, m i h  đ n chiêm ng ng nh ng model m i nh t, ế ọ ệ ạ ớ ệ ờ ọ ế ưỡ ữ ớ ấ
gi i thi u chi ti t tính năng, s p x p lái th  và sau đó đ  xu t các khích l  bán hàng,...!ớ ệ ế ắ ế ử ề ấ ệ

B c 2: Th c thiướ ự
Th t đáng ti c, giá tr  c a m t quy trình bán hàng trên lý thuy t m c dù có th  hay ậ ế ị ủ ộ ế ặ ể
nh ng v n ch  là con s  0. Các k t qu  k  di u ch  xu t hi n v i nh ng  ng d ng ư ẫ ỉ ố ế ả ỳ ệ ỉ ấ ệ ớ ữ ứ ụ
thích h p trên th c t . Vì v y, b n hãy quy t tâm và th  nghi m quy trình m i c a ợ ự ế ậ ạ ế ử ệ ớ ủ
b n ít nh t 10 l n. Hãy th  nghi m nó v i m t vài khách hàng ti m năng c a b n. ạ ấ ầ ử ệ ớ ộ ề ủ ạ
Đ ng th i, th  nghi m nó v i nh ng ng i d ng nh  đã ra kh i th  tr ng m c tiêu ồ ờ ử ệ ớ ữ ườ ườ ư ỏ ị ườ ụ
c a b n, nh ng cũng có th  có ích l i khi s  h u hay s  d ng nh ng s n ph m/d ch ủ ạ ư ể ợ ở ữ ử ụ ữ ả ẩ ị
v  b n cung c p. Trong th i gian th  nghi m, b n c n ghi chép các chú ý v  nh ng gìụ ạ ấ ờ ử ệ ạ ầ ề ữ  
luôn hi u qu , nh ng gì ch  th nh tho ng m i hi u qu  và nh ng gì đ n gi n th t b i. ệ ả ữ ỉ ỉ ả ớ ệ ả ữ ơ ả ấ ạ
B n mong mu n các ph n h i. Nh ng đ ng nhiên n u m t ai đó mu n mua s n ạ ố ả ồ ư ươ ế ộ ố ả
ph m t  b n, hãy ti n hành giao d ch bán hàng ngay! ẩ ừ ạ ế ị

Quay tr  l i v i ví d  bán nh ng chi c xe ôtô sang tr ng   trên, gi  s  r ng b n tham ở ạ ớ ụ ữ ế ọ ở ả ử ằ ạ
d  hai ba s  ki n m ng l i và th y đ c kho ng 10 ch  doanh nghi p có th  quan ự ự ệ ạ ướ ấ ượ ả ủ ệ ể
tâm t i vi c mua s m nh ng chi c xe ôtô sang tr ng c a b n. Khi b n đã th c hi n ớ ệ ắ ữ ế ọ ủ ạ ạ ự ệ
đúng nh  các b c trong quy trình bán hàng ban đ u c a b n, b n v n th y r ng có ư ướ ầ ủ ạ ạ ẫ ấ ằ
m t vài khách hàng khăng khăng không ghé thăm showroom, h  nói r ng đ n gi n là ộ ọ ằ ơ ả
quá b n. M t vài khách hàng khác t  ch i vì các lý do tài chính cá nhân, nh ng sau đó ậ ộ ừ ố ư
b n phát hi n ra còn có m t vài y u t  v  thu  có th  khích l  vi c mua s m xe ôtô ạ ệ ộ ế ố ề ế ể ệ ệ ắ
tr  nên d  dàng h n. Và n  l c có ít nh t 2 ng i trong s  nh ng khách hàng khiên ở ễ ơ ỗ ự ấ ườ ố ữ
c ng đã gi i thi u chi c xe ôtô c a b n v i nh ng ng i thân, b n bè c a h , th m ưỡ ớ ệ ế ủ ạ ớ ữ ườ ạ ủ ọ ậ
chí h  không mua xe ôtô. Đã đ n lúc ph i tinh l c quy trình bán hàng cho phù h p h n ọ ế ả ọ ợ ơ
v i th c t .ớ ự ế

B c 3: Tinh l cướ ọ
Đây là lúc mà s c m nh c a vi c có đ c m t quy trình bán hàng th c s  đ c tr  ứ ạ ủ ệ ượ ộ ự ự ượ ả
công x ng đáng. Tinh l c chính là s  khác bi t gi a 20 năm kinh nghi m bán hàng và ứ ọ ự ệ ữ ệ
m t năm kinh nghi m bán hàng l p đi l p l i 20 l n. T i b c đi này, b n áp d ng ộ ệ ặ ặ ạ ầ ạ ướ ạ ụ



các ph n h i b n nh n đ c t  vi c th c thi và xác đ nh rõ làm cách nào đ  nhân đôi ả ồ ạ ậ ượ ừ ệ ự ị ể
các ng c nhiên t t và tránh nh ng ng c nhiên ch a th c s  t t. Qua đó đ m b o m t ạ ố ữ ạ ư ự ự ố ả ả ộ
quy trình bán hàng m i chu n xác nh t. ớ ẩ ấ

Ti p t c v i ví d  trên, gi  đây, n u các khách hàng nói r ng h  c n m t chi c xe ôtô ế ụ ớ ụ ờ ế ằ ọ ầ ộ ế
sang tr ng m i nh ng h  d ng nh  không th  có đ  th i gian đ  ghé thăm c a hàng ọ ớ ư ọ ườ ư ể ủ ờ ể ử
tr ng bày c a b n trong gi  m  c a, có l  b n nên đ a ra m t l a ch n nhanh cho ư ủ ạ ờ ở ử ẽ ạ ư ộ ự ọ
khách hàng v  m t, hai chi c xe thích h p nh t v i h . Sau đó, b n thu x p th i gian ề ộ ế ợ ấ ớ ọ ạ ế ờ
mang nó t i văn phòng c a khách hàng vào bu i ăn tr a đ  khách hàng lái th  m t lúc. ớ ủ ổ ư ể ử ộ
Hay m t gi i pháp n a là b n có th  m i khách hàng đi ăn tr a đâu đó đ  gi i thi u ộ ả ữ ạ ể ớ ư ể ớ ệ
c  th  v  các chi c xe ho c đ n gi n c m  n h  vì đã quan tâm t i b n. Nh ng tinh ụ ể ề ế ặ ơ ả ả ơ ọ ớ ạ ữ
l c khác có th  bao g m vi c đ a ra các khích l  mua s m m i có liên quan t i thu , ọ ể ồ ệ ư ệ ắ ớ ớ ế
ho c đ  ngh  h  gi i thi u v  b n v i nh ng ng i xung quanh trong tr ng h p ặ ề ị ọ ớ ệ ề ạ ớ ữ ườ ườ ợ
không mua xe. Nh ng ch  đã, công vi c b n v n ch a hoàn thành. Lúc này b n c n ápư ờ ệ ạ ẫ ư ạ ầ  
d ng quy trình bán hàng đã đ c tinh l c t i 10 hay 20 khách hàng khác, tìm ki m các ụ ượ ọ ớ ế
ph n h i c a h  và m t l n n a tinh l c ti p. ả ồ ủ ọ ộ ầ ữ ọ ế

Rõ ràng nh ng ho ch đ nh, th c thi và tinh l c không ng ng đ i v i quy trình bán hàngữ ạ ị ự ọ ừ ố ớ  
s  đ a b n đ  g n h n v i các m c tiêu luôn thay đ i. M c dù s  khá t n kém v  ẽ ư ạ ể ầ ơ ớ ụ ổ ặ ẽ ố ề
công s c, th i gian và ti n b c, nh ng m t quy trình bán hàng đ c thi t k  và xây ứ ờ ề ạ ư ộ ượ ế ế
d ng c n th n ch c ch n s  giúp b n bán đ c nhi u hàng h n và nhanh chóng h n. ự ẩ ậ ắ ắ ẽ ạ ượ ề ơ ơ
Chúc b n thành công!ạ

Bán hàng qua đi n tho i: D  hay khó?ệ ạ ễ
Khi mu n mua m t s n ph m nào đó, khách hàng ch  c n “alô” là s  có ngay ng i ố ộ ả ẩ ỉ ầ ẽ ườ
mang hàng s n ph m đ n t n nhà. Cách bán hàng qua đi n tho i nh  th  đã lan r ng ả ẩ ế ậ ệ ạ ư ế ộ
trên th  tr ng trong th i gian qua.ị ườ ờ

T c đ  phát tri n "chóng m t" c a các thuê bao đi n tho i t i Vi t Nam hi n nay đã ố ộ ể ặ ủ ệ ạ ạ ệ ệ
giúp vi c bán hàng qua đi n tho i tr  thành m t ngh . Nhi u doanh nghi p đã coi vi cệ ệ ạ ở ộ ề ề ệ ệ  
mua ­ bán hàng qua đi n tho i nh  m t s  l a ch n t i  u. Nh ng “s  d ng” đi n ệ ạ ư ộ ự ự ọ ố ư ư ử ụ ệ
tho i nh  th  nào không ph i hoàn toàn đ n gi n. “Bán hàng qua đi n tho i” là m t ạ ư ế ả ơ ả ệ ạ ộ
ngh  thu t, m t ngh  thu t bán hàng hi n đ i. Làm sao đ  tìm hi u thông tin nhu c u ệ ậ ộ ệ ậ ệ ạ ể ể ầ
khách hàng? Làm sao đ  bi t h  có quan tâm hay không quan tâm đ n s n ph m c a ề ế ọ ế ả ẩ ủ
doanh nghi p đang cung c p khi chúng ta ch  có th  nghe đ c gi ng nói mà không h  ệ ấ ỉ ể ượ ọ ề
g p m t? Làm sao đ  bi t b n đang g p đúng đ i t ong c n trao đ i? Làm sao đ  k tặ ặ ể ế ạ ặ ố ự ầ ổ ể ế  
thúc cu c g i m t cáchộ ọ ộ
hi u qu  nh t. ệ ả ấ

1. Chi phí th p, hi u qu  caoấ ệ ả
Khoa h c k  thu t ­ công c  tr  giúp cho nhân viên kinh doanh, bán hàng không c n ọ ỹ ậ ụ ợ ầ
giao d ch tr c ti p v i khách hàng, mà ch  c n thông qua đi n tho i, Internet. Hình ị ự ế ớ ỉ ầ ệ ạ
th c bán hàng này ra đ i đã gi i quy t đ c v n đ  kho ng cách, th i gian, giúp các ứ ờ ả ế ượ ấ ề ả ờ



doanh nghi p ti t ki m đ c chi phí. Hi n, ngày càng nhi u doanh nghi p phát tri n ệ ế ệ ượ ệ ề ệ ể
h  th ng bán hàng theo lo i hình m i này. Theo k t qu  kh o sát c a công ty nghiên ệ ố ạ ớ ế ả ả ủ
c u th  tr ng Vi t, kho ng 70% các công ty kinh doanh, d ch v    Vi t Nam có h  ứ ị ườ ệ ả ị ụ ở ệ ệ
th ng bán hàng quaố
Internet và đi n tho i. So v i kinh doanh truy n th ng thì hình th c này chi phí th p ệ ạ ớ ề ố ứ ấ
h n, hi u qu  đ t cao h n.  u đi m nh t là nhân viên kinh doanh không ph i "ph i ơ ệ ả ạ ơ Ư ể ấ ả ơ
m t" ngoàiặ
đ ng, ch  c n có đi n tho i là có th  làm vi c đ c.ườ ỉ ầ ệ ạ ể ệ ượ

H n th  n a, v i l i th  c a công ngh  Internet nên vi c chuy n t i thông tin v  s n ơ ế ữ ớ ợ ế ủ ệ ệ ể ả ề ả
ph m nhanh chóng, thu n ti n. K t h p v i b  ph n giao hàng t n n i, là thông qua ẩ ậ ệ ế ợ ớ ộ ậ ậ ơ
b u đi n và ngân hàng đ  thanh toán ti n, càng tăng thêm thu n l i đ  ngh  này phát ư ệ ể ề ậ ợ ể ề
tri n. Chúng tôi ch n kênh bán hàng qua đi n tho i là chính. Khi m i vào ngh  h u ể ọ ệ ạ ớ ề ầ
h t nhân viên đ u b  ng  và ph i h c vi c, nh ng ch  m t th i gian ng n h  đã có k  ế ề ỡ ỡ ả ọ ệ ư ỉ ộ ờ ắ ọ ỹ
năng bán hàng, thành th o Internet, làm vi c đ t hi u qu  cao, giúp Công ty tăng l i ạ ệ ạ ệ ả ợ
nhu n và gi m đáng k  chi phí". Tuy nhiên, đ  phát tri n đ c h  th ng bán hàng, cácậ ả ể ể ể ượ ệ ố  
công ty ph i có nh ng b c nghiên c u th  tr ng ch t ch  và thông tin đ y đ  v  ả ữ ướ ứ ị ườ ặ ẽ ầ ủ ề
khách hàng và có hệ
th ng chăm sóc khách hàng t t.ố ố

Chúng tôi giao d ch kinh doanh ch  y u thông qua th ng m i đi n t . Siêu th  đi n tị ủ ế ươ ạ ệ ử ị ệ ử 
tr c tuy n c a Công ty hi n đang cung c p, gi i thi u, qu ng cáo s n ph m cho r t ự ế ủ ệ ấ ớ ệ ả ả ẩ ấ
nhi u hãng n i ti ng. L i nhu n c a Công ty ph  thu c vào vi c tìm ki m và giao ề ổ ế ợ ậ ủ ụ ộ ệ ế
d ch v i các doanh nghi p có nhu c u đ a s n ph m lên m ng đi n t , vì v y chúng ị ớ ệ ầ ư ả ẩ ạ ệ ử ậ
tôi r t chú tr ng đ n b  ph n này". ấ ọ ế ộ ậ

2. Không đ n gi n ch  là "alô..."ơ ả ỉ
Bán hàng qua đi n tho i là m t "ngh  thu t", ch  v i chi c đi n tho i thôi làm sao bánệ ạ ộ ệ ậ ỉ ớ ế ệ ạ  
đ c hàng cho công ty? Thuy t ph c và gi i thi u cho khách hàng l i ích s  d ng s n ượ ế ụ ớ ệ ợ ử ụ ả
ph m hay d ch v . C n ph i hi u t ng chi ti t nh  v  s n ph m và n m b t đ c ẩ ị ụ ầ ả ể ừ ế ỏ ề ả ẩ ắ ắ ượ
đ i t ng khách hàng đ  t  v n đ t hi u qu ... V y nên đòi h i nh ng ng i có tính ố ượ ể ư ấ ạ ệ ả ậ ỏ ữ ườ
kiên trì.
M t ng i có "thâm niên" bán hàng qua đi n tho i "b t mí"vi c này không khó, nó tuộ ườ ệ ạ ậ ệ ỳ 
thu c vào s  kiên nh n thuy t ph c khách hàng c a b n. Hãy đ t ni m tin vào s n ộ ự ẫ ế ụ ủ ạ ặ ề ả
ph m ho c d ch v  mà b n đang chào bán và truy n ni m tin đó đ n khách hàng b ng ẩ ặ ị ụ ạ ề ề ế ằ
nhi t tình. Đi u quan tr ng là trình bày v n đ  m t cách sinh đ ng, có tính thuy t ệ ề ọ ấ ề ộ ộ ế
ph c cao.ụ

w w w . y o u t e m p l a t e s . c o m | K n o w l e d g e m u s t b e s h a r 

Nh ng k  năng bán hàng qua th c ti n kinh nghi mữ ỹ ự ễ ệ
Kinh nghi m c a b n thân tôi ­ m t ng i làm công vi c bán hàng h n 10 năm... Th oệ ủ ả ộ ườ ệ ơ ả  
lu n v  nh ng sai l m c a ng i bán hàng, tôi mu n chia s  m t vài kinh nghi m trênậ ề ữ ầ ủ ườ ố ẻ ộ ệ  
th c t  tôi đang áp d ng trong công vi c hàng ngày và th y có hi u qu . Nó có th  ự ế ụ ệ ấ ệ ả ể



đúng v i tôi, nh ng cũng có th  không đúng v i các b n, nh ng riêng v i b n thân ớ ư ể ớ ạ ư ớ ả
mình tôi th y phù h p và có hi u qu . Tôi xin chia s  nh  sau:ấ ợ ệ ả ẻ ư

1/ Ng i bán hàng ph i hi u rõ s n ph m mình đang bán. Nh ng  u vi t cũng nh  ườ ả ể ả ẩ ữ ư ệ ư
nh ng h n ch    t ng th  tr ng khác nhau khi đem so sánh v i nh ng hãng c nh ữ ạ ế ở ừ ị ườ ớ ữ ạ
tranh. Quan tr ng không kém là b n cũng ph i bi t th t rõ s n ph m c a công ty c nh ọ ạ ả ế ậ ả ẩ ủ ạ
tranh.

2/ Ph i quan tâm th c s  t i nh ng yêu c u c a khách hàng cũng nh  chính sách công ả ự ự ớ ữ ầ ủ ư
ty c a h  trong vi c ch n l a mua s n ph m.ủ ọ ệ ọ ự ả ẩ
3/ Ph i đ a ra nh ng gi p pháp, cũng nh  nhi u s  l a ch n khác nhau đ  khách hàng ả ư ữ ả ư ề ự ự ọ ể
có c  h i so sánh. Nó s  giúp khách hàng có c  h i cân, đong, đo, đ m... tìm ra đ c ơ ộ ẽ ơ ộ ế ượ
nh ng ti n ích khi h  s  d ng s n ph m c a b n.ữ ệ ọ ử ụ ả ẩ ủ ạ

4/ Tuy t đ i không nói quá nhi u v  s n ph m cũng nh  công ty c a b n. Tránh tuy tệ ố ề ề ả ẩ ư ủ ạ ệ  
đ i nói x u đ i th  c nh tranh. Luôn luôn đ  cao nh ng  u vi t s n ph m c a mình. ố ấ ố ủ ạ ề ữ ư ệ ả ẩ ủ
Nh  v y vô hình dung b n đã cho khách hàng th y s n ph m c a mình h n s n ph m ư ậ ạ ấ ả ẩ ủ ơ ả ẩ
c a đ i th .ủ ố ủ

5/ Đ i v i nh ng khách hàng l n đ u tiên s  d ng s n ph m c a b n cũng nh  l n ố ớ ữ ầ ầ ử ụ ả ẩ ủ ạ ư ầ
đ u tiên s  d ng l ai s n ph m mà công ty b n và đ i th  c nh tranh kinh doanh, b nầ ử ụ ọ ả ẩ ạ ố ủ ạ ạ  
nên có s  quan tâm đ c bi t. H ng d n c n th n, kiên trì l ng nghe và nên ki m tra ự ặ ệ ướ ẫ ẩ ậ ắ ể
xem khách hàng có hài lòng hay g p tr c tr c gì không.ặ ụ ặ

6/ Ngoài nh ng đi u trên, t t nhiên b n ph i yêu công ty c a mình, ph i t  hào mình làữ ề ấ ạ ả ủ ả ự  
m t thành viên quy t đ nh doanh s  bán cho công ty. Có nh  v y, b n m i có nhi t ộ ế ị ố ư ậ ạ ớ ệ
huy t trong công vi c. M i c  g ng đ u đ c đ n đáp không s m thì mu n!ế ệ ọ ố ắ ề ượ ề ớ ộ

K  năng c n có c a nhân viỹ ầ ủ ên bán hàng
Tìm ki m, bi t l ng nghe vế ế ắ à giao ti p t t ế ố ­ đó là nh ng k  năng ữ ỹ không th  thi u n u ể ế ế
b n mu n th  s c v i ngh  sales. ạ ố ử ứ ớ ề Ngoài ra, s  đam mự ê, tính trung th c vự à gi i ch u ỏ ị
đ ng cũng ự là nh ng y u t  đem l i thữ ế ố ạ ành công. 

K  năng giao ti p:ỹ ế
K  năng giao ti p lỹ ế à nhân t  quan tr ng, c n thi t cho ngh  nố ọ ầ ế ề ày vì giao ti p t t s  t o ế ố ẽ ạ
cho b n có m i quan h  tạ ố ệ ốt v i khách hớ àng. Phát tri n vể à duy trì m i quan h  b n ố ệ ề
v ng v i khách hữ ớ àng s  ẽ giúp b n có ni m tin n i khách hàng và vi c bán hạ ề ơ ệ àng s  tr  ẽ ở
nên thu n l i h n. ậ ợ ơ

K  năng l ng nghe:ỹ ắ
K  năng này nghe t ng ch ng nh  đ n gi n nh ng l i lỹ ưở ừ ư ơ ả ư ạ à thành ph n quan tr nầ ọ g t o ạ
nên quan h  t t đ p gi a ng i bán hệ ố ẹ ữ ườ àng và khách hàng. B i vở ì đ  bi t đ c mong ể ế ượ
mu n c a khách hàng đ  ố ủ ể ch  t p trung vỉ ậ ào nh ng nhu c u đó thữ ầ ì b n ph i là ng i ạ ả ườ



“l ng ắ nghe” gi i vỏ à nh n bi t nhanh. T  đó b n m i có th  nh n đ c ậ ế ừ ạ ớ ể ậ ượ s  quan tâm tự ừ 
phía khách hàng. 

Đoán bi t đ c nhu c u c a khách hế ượ ầ ủ àng: 
N u b n bi t đ c tâm lý vế ạ ế ượ à nhu c u c a khách hầ ủ àng thì b n s  ạ ẽ có th  gi i thi u ra ể ớ ệ
nh ng s n ph m lữ ả ẩ àm v a lừ òng h . Ng c l i, ọ ượ ạ công vi c c a b n s  không đ t k t ệ ủ ạ ẽ ạ ế
qu  gả ì n u b n không “đánh ế ạ trúng” vào tâm lý c a khách hủ àng. Ngoài kh  năng nghe ả
nh ng ữ yêu c u c a khách b n c n phân tích nh ng thông tin c a khách hàng và phán ầ ủ ạ ầ ữ ủ
đoán theo nhi u chi u h ng đ  hi u đ c tâm lý ề ề ướ ể ể ượ c a h . Có tri n v ng trong ngh  ủ ọ ể ọ ề
này hay không ph  thu c r tụ ộ ấ
nhi u vào óc phán đoán c a b n. ề ủ ạ

Xoay chuy n tể ình th :ế
Tuy nhiên, n u b n đế ạ ã đ a ra đ  ngh  không h p v i ý khách ư ề ị ợ ớ hàng thì b n không nạ ên 
d ng l i, ti p t c nói v  s n ph m đừ ạ ế ụ ề ả ẩ ã đ a ư ra là l a ch n c a m t nhân viự ọ ủ ộ ên gi i. Hỏ ãy 
gi i thi u nh ng tính năng và thông tin c  b n v  s n ph m cho khách hàng nh ng ớ ệ ữ ơ ả ề ả ẩ ư
không đ  c p đ n vi c m i h  ký h p đ ng mua bán. Khi b n ề ậ ế ệ ờ ọ ợ ồ ạ hoàn thành xong ph n ầ
trình bày hãy đ i ý ki n t  phía khách ợ ế ừ hàng là cách t t nh t.ố ấ

Gi i thi u s n ph m v i phong cách t  tin:ớ ệ ả ẩ ớ ự
M t phong cách t  tin trong giao ti p s  quy t độ ự ế ẽ ế ịnh b n thạ ành công hay không. Ví d , ụ
n u khách hế àng có nh ng câu h i nh  ữ ỏ ư “S n ph m hả ẩ ãng b n đang bán có gạ ì v t tr i ượ ộ
h n so v i s n ơ ớ ả ph m c a các hẩ ủ ãng khác?”. M t câu tr  l i hoộ ả ờ àn h o lả à cách nói t  tin ự
và rõ ràng, sau đó đ a ra nh ng tính năng c a s n ph m h ng vư ữ ủ ả ẩ ướ ào nhu c u c a khách ầ ủ
khi mua lo i s n ph m đó. ạ ả ẩ

Nh ng k  năng bán hàng qua th c ti nữ ỹ ự ễ
B n có nghĩ r ng bán hàng là m t công vi c c c k  nh  nhàng và r t d  th c hi n ạ ằ ộ ệ ự ỳ ẹ ấ ễ ự ệ
không? Trong chúng ta không ai dám kh ng đ nh r ng mình là m t nhân viên bán hàng ẳ ị ằ ộ
gi i. V y t i sao không th  trau d i thêm nh ng k  năng bán hàng th c ti n. ỏ ậ ạ ể ồ ữ ỷ ự ễ Trong 
ph ng th c bán hàng, chúng ta c n trang b  cho b n thân m t s  k  năng sau: ươ ứ ầ ị ả ộ ố ỷ

1/ Hi u rõ s n ph m đang ti p th :ể ả ẩ ế ị
Đi u thi t y u là ng i bán hàng t t nhiên ph i hi u rõ s n ph m mình đang bán và ề ế ế ườ ấ ả ể ả ẩ
nh ng s n ph m c a nh ng công ty khác đang c nh tranh v i mình. Bi t rõ nh ng  u ữ ả ẩ ủ ữ ạ ớ ế ữ ư
vi t cũng nh  nh ng h n ch    t ng th  tr ng khác nhau khi đem so sánh v i nh ng ệ ư ữ ạ ế ở ừ ị ườ ớ ữ
hãng c nh tranh. Đi u đáng chú ý   đây chính là “thông t  ng n ngành” nh ng s n ạ ề ở ỏ ọ ữ ả
ph m c a công ty c nh tranh.ẩ ủ ạ

2/ Quan tâm khách hàng
Ph i th c s  quan tâm t i nh ng yêu c u c a khách hàng cũng nh  chính sách công ty ả ự ự ớ ữ ầ ủ ư
c a h  trong vi c ch n l a mua s n ph m. ủ ọ ệ ọ ự ả ẩ

3/ Gi i pháp cho s n ph mả ả ẩ



Cũng nh  nhi u l a ch n khác, khách hàng có c  h i so sánh gi a các m t hàng v i ư ề ự ọ ơ ộ ữ ặ ớ
nhau nên vi c đ a ra nh ng gi i pháp s  giúp khách hàng có c  h i so sánh các s n ệ ư ữ ả ẽ ơ ộ ả
ph m v i nhau, tìm ra đ c nh ng ích l i khi h  s  d ng s n ph m c a mình.ẩ ớ ượ ữ ợ ọ ử ụ ả ẩ ủ

4/ C n th n l i nóiẩ ậ ờ
Tuy t đ i không nói quá nhi u v  s n ph m cũng nh  công ty c a mình. Tránh tuy t ệ ố ề ề ả ẩ ư ủ ệ
đ i nói x u đ i th  c nh tranh. Luôn luôn đ  cao nh ng  u vi t s n ph m c a mình. ố ấ ố ủ ạ ề ữ ư ệ ả ẩ ủ
Nh  v y vô hình dung b n đã cho khách hàng th y s n ph m c a mình h n s n ph m ư ậ ạ ấ ả ẩ ủ ơ ả ẩ
c a đ i th .ủ ố ủ

5/ Khách hàng m i s  d ng s n ph mớ ử ụ ả ẩ
Nên có s  quan tâm đ t bi t h n đ i v i nh ng khách hàng l n đ u tiên s  d ng lo i ự ặ ệ ơ ố ớ ữ ầ ầ ử ụ ạ
s n ph m mà công ty mình và công ty b n có, nên h ng d n c n th n, kiên trì l ng ả ẩ ạ ướ ẫ ẩ ậ ắ
nghe và ki m tra xem khách hàng có hài lòng hay tr c tr c gì khôngể ụ ặ

6/ Yêu công vi c và yêu công tyệ
T t nhiên đi u đ u tiên là b n ph i yêu ngh , ph i yêu công ty c a mình, ph i t  hào ấ ề ầ ạ ả ề ả ủ ả ự
mình là m t thành viên quy t đ nh doanh s  bán cho công ty. Có nh  v y, b n m i có ộ ế ị ố ư ậ ạ ớ
nhi t huy t trong công vi c. M i c  g ng đ u đ c đ n đáp không s m thì mu n!ệ ế ệ ọ ố ắ ề ượ ề ớ ộ

Câu h i ph ng v n nhân viên bán hàngỏ ỏ ấ
B NG CÂU H I G I Ý PH NG V NẢ Ỏ Ợ Ỏ Ấ
(Dành cho NPP/GSMV)
Hãy d a trự ên nh ng câu h i g i ý này đ  tữ ỏ ợ ể ìm ra nh ng tính cách, t  ch t ữ ố ấ c n có cho ầ
m t Nhân Viộ ên Bán Hàng– L ng nghe vắ à ghi chú vào B NG T NG Ả Ổ K T PH NG Ế Ỏ
V N, sau đó d a trên các thang đi m h ng d n đ  đánh giá các  ng viẤ ự ể ướ ẫ ể ứ ên.

•  Trong m i câu h i, chúng ta ph i lỗ ỏ ả àm rõ B i c nh, Hành đ ng ố ả ộ c a  ng viủ ứ ên và K t ế
q a ủ đ t đ c c a  ng viạ ượ ủ ứ ên.
•  S  d ng các câu h i đ  th y đ c hành đ ng c a  ng viử ụ ỏ ể ấ ượ ộ ủ ứ ên trong quá kh , vứ ì hành 
đ ng trong quá kh  là tiên đoán đáng tin c y nh t cho t ng lai. ộ ứ ậ ấ ươ
•  Luôn ghi nh  2 câu h i c  b n trong đ u :ớ ỏ ơ ả ầ
•   ng viỨ ên có th  làm đ c công vi c nể ượ ệ ày không ? (Kinh nghi m quá ệ kh , ki n th c, ứ ế ứ
k  năng)..ỹ
•   ng viỨ ên này có mu n lố àm vi c không ? (Thái đ , tệ ộ ình hu ng…).ố
•  Nên tránh nh ng câu nói mang tính đánh giá hay h a h n khi ph ng ữ ứ ẹ ỏ v n.ấ
•  Coi l i ph n ghi chú và đánh giá ngay sau kạ ầ hi ph ng v n .ỏ ấ

I. LÀM VI C TÍCH C C, CÓ ÁP L C KI M TI N Đ  SINH S NG.Ệ Ự Ự Ế Ề Ể Ố
•  Ng i nườ ày có th  ch u đ ng nh ng đi u ki n lể ị ự ữ ề ệ àm vi c v t v  ngoệ ấ ả ài tr i. S n sờ ẵ àng 
làm vi c tích c c h n n u có th  ki m thệ ự ơ ế ể ế êm ti n..ề
•  Nh ng câu h i g i ý  a vữ ỏ ợ ự ào lý l ch c a  ng viị ủ ứ ên chúng ta h i xem ỏ anh ta có khi nào 
ph i lả àm vi c v t v  không.Khi th t nghi p thệ ấ ả ấ ệ ì  ng viứ ên làm gì, anh ta có ph i ch u ả ị
trách nhi m v  tài chính trong gia đệ ề ình không?
•  Nh ng câu h i g i ýữ ỏ ợ



1. B n có th  k  rạ ể ể õ h n v  th i gian b n lơ ề ờ ạ àm vi c   v  trí Z cho công ty X ?ệ ở ị
2. Có kho ng th i gian 6 tháng gi a lúc b n chuy n vi c t  Công Ty A ả ờ ữ ạ ể ệ ừ sang Công Ty 
B , b n lạ àm gì lúc đó ? .
3. B n có bao gi  r i vào hoàn c nh khó khăn ph i lạ ờ ơ ả ả àmvi c v t v  không ?ệ ấ ả
4. Ai ch u trách nhi m ki m ti n trong gia đị ệ ế ề ình b n?ạ
5. Chúng tôi có 2 vi c c n ng i, m t   văn phệ ầ ườ ộ ở òng tr c đi n tho i l y đ n hàng, ự ệ ạ ấ ơ
l ng 1.200.000 đ và đi bán hàng l ng kh ang :2.000.000 đ nh ng r t v t ươ ươ ỏ ư ấ ấ v  vả à ph i ả
đ t ch  tiạ ỉ êu bán hàng. B n mu n lạ ố àm công vi c nệ ào?
6. B n có k  ho ch h c t p gạ ế ạ ọ ậ ì không ?

II. K  NĂNG GIAO TI PỸ Ế :
•  Kh  năng s p x p vả ắ ế à di n đ t ý t ng rễ ạ ưở õ ràng, chính xác.
•  Hãy s  d ng các câu h i đ  tử ụ ỏ ể ìm hi u s  thích c a anh ta : Phim  nh, ể ở ủ ả th  thao, sách ể
báo… và đ  ề ngh  anh ta trị ình bày v  m t đ  tề ộ ề ài yêu thích.
•  Nh ng câu h i g i ý :ữ ỏ ợ
1. B n hay lạ àm gì m i khi r nh r i? Hay : Khi cỗ ả ỗ òn đi h c b n thích môn gọ ạ ì nh t?.ấ
2. B n có th  k  m t câu chuy n, phim, bạ ể ể ộ ệ ài nh c , tr n c u…. Mạ ậ ầ à b n ạ thích?
3. Đ  ngh   ng viề ị ứ ên bình lu n ậ v  m t v n đ  th i s  hi n t i, m t b c ề ộ ấ ề ờ ự ệ ạ ộ ứ tranh…
4. B n có bao gi  trạ ờ ình bày tr c l p, t  v  v n đ  gướ ớ ổ ề ấ ề ì ch a ? hư ãy k  l i.ể ạ
5. B n có tham gia làm th , báo t ng bao gi  không? Hạ ơ ườ ờ ãy k  l i.ể ạ

III. K  NĂNG THUY T PH C BÁN HÀNG (S N PH M,Ý T NG HAY D CH Ỹ Ế Ụ Ả Ẩ ƯỞ Ị
V )Ụ :
•  Kh  năng trả ình bày m t v n đ  mang tính thuy t ph c cao. Nộ ấ ề ế ụ êu rõ đ c l i ích và ượ ợ
thúc đ y ng i nghe lẩ ườ àm theo ý mình.
•  Nh ng câu h i g i ý :ữ ỏ ợ
1. Hãy k  m t tể ộ ình hu ng mố à b n đạ ã thuy t ph c đ c ng i khác lế ụ ượ ườ àm theo ý mình.?
2. B n có bao gi  đ  ngh  b n bạ ờ ề ị ạ è, cấp trên ho c ai đó lặ àm gì khác v i cách ớ bình 
th ng ?ườ
3. B n có t ng bán s n ph m ho c d ch v  gạ ừ ả ẩ ặ ị ụ ì ch a, n u tôi lư ế à khách hàng b n s  chào ạ ẽ
hàng nh  th  nư ế ào ?
4. Gi  s  b n đang ph i bán v t gả ử ạ ả ậ ì đó cho tôi ( Cây vi t, t  báo, đ ng ế ờ ồ h …)b n s  ồ ạ ẽ
trình bày nh  th  ư ế nào?
5. Dùng 1 b n trả ình bày bán hàng, làm m u cách trẫ ình bày bán hàng c a ủ mình và đ  ề
ngh   ng viị ứ ên l p l i.ặ ạ
6. Vì sao chúng tôi nên tuy n b n ?ể ạ

IV. TINH TH N CHI N TH NG, Đ T M C TIÊU CAO VÀ N  L C Đ T Đ C Ầ Ế Ắ Ặ Ụ Ỗ Ự Ạ ƯỢ
M C ĐÍCH.Ụ
∙  ng viỨ ên có b n năng m nh m , luôn n  l c đ ng đ u. Bi t h c h i t  ả ạ ẽ ỗ ự ứ ầ ế ọ ỏ ừ thành công 
và th t b i đ  lấ ạ ể àm vi c t t h n.ệ ố ơ
∙ Nh ng câu h i g i ý :ữ ỏ ợ
1. Có khi nào b n đạ ã t  đ t m c tiự ặ ụ êu cho mình ? b n có g p tr  ng i nạ ặ ở ạ ào và đã v t ượ
qua tr  ng i nở ạ ày ra sao? K t q a cu i cùng nh  th  nế ủ ố ư ế ào?



2. Thành công l n ớ nh t c a b n trong đ i lấ ủ ạ ờ à gì ( Tr ng h c, gia đườ ọ ình, công vi c…). ệ
B n h c h i gạ ọ ỏ ì t  thành công đó?ừ
3. B n có g p th t b i gạ ặ ấ ạ ì trong đ i ? N u đ c lờ ế ượ àm l i b n s  lạ ạ ẽ àm gì?
4. B n đạ ã làm gì đ  công vi c hi n t i đ c hi u q a h n ? N u b n có ể ệ ệ ạ ượ ệ ủ ơ ế ạ quy n b n ề ạ
mu n thay đ i gố ổ ì?
5. B n có đ i th  nạ ố ủ ào trong công vi c hi n t i? B n đệ ệ ạ ạ ã làm gì đ  chi n ể ế th ng đ i th ?ắ ố ủ
6. B n có ch i th  thao? Hạ ơ ể ãy k  m t l n thi đ u b n tham gia, c m giác c a ể ộ ầ ấ ạ ả ủ b n khi ạ
th ng hay thua?ắ

V. TRUNG TH CỰ :
•   ng viỨ ên trung th c và đáng tin c y. Chúng ta có th  tin t ng vự ậ ể ưở à giao phó công vi cệ  
cho h .ọ
•  Không có câu h i c  th  nào đ  bi t  ng viỏ ụ ể ể ế ứ ên trung th c hay không. ự
•  H i thỏ êm các chi ti t trong ph n trế ầ ình bày c a  ng viủ ứ ên giúp chúng ta đo l ng đ  tinườ ộ  
c y vậ à tính trung th c c a h .ự ủ ọ
•  Liên l c v i Công Ty mạ ớ à  ng viên đứ ã làm vi c đ  rệ ể à xoát l i thông ạ tin.
•  M c dù khó đo l ng nh ng đ c tính nặ ườ ư ứ ày r t quan tr ng . Chúng ta ấ ọ không th  giể ao 
phó công vi c kinh doanh cho ng i không đáng tin c y.ệ ườ ậ
•  Nh ng câu h i g i ý :ữ ỏ ợ
1. B n có đi m y u gạ ể ế ì? ( Ng i th t thườ ậ à nói t  nhiự ên và phù h p v i nh n đ nh c a ợ ớ ậ ị ủ
chúng ta. Nh ng ng i khác nói lữ ườ òng vòng và nói nh ng đi m không  nh h ng nhi uữ ể ả ưở ề  
đ n công vi cế ệ ).
2. N u đ c tuy n, b n s  lế ượ ể ạ ẽ àm cho Công Ty trong bao lâu ? ( Nh ng ng i ữ ườ th t thậ à 
ch  cam k t kho ng th i gian v a ph i, Nh ng ng i khác h a h n lỉ ế ả ờ ừ ả ữ ườ ứ ẹ àm cho b n su t ạ ố
đ i…).ờ
3. B n có khi nạ ào tham gia ho t đ ng t  thi n không? ( N u có hạ ộ ừ ệ ế ãy h i ỏ thêm chi ti tế  
:G n nay nh t lầ ấ à gì, cho ai…).
4. B n có đóng góp gạ ì cho Công Ty trong vi c ph ng v n đ  chúng tôi có ệ ỏ ấ ể th  lể àm t t ố
h n?ơ
5. B n nghĩ gạ ì v  Công Ty chúng tôi? Theo b n chúng tôi c n lề ạ ầ àm gì đ  ể hi u q a ệ ủ
h n ?ơ

7 b c giúp b n tuy n d ng đ c nhân viên bán hàng phù ướ ạ ể ụ ượ
h pợ
S  thi u k t n i t n t i gi a các nhà qu n lý bán hàng và nh ng ng i đ c tuy n ự ế ế ố ồ ạ ữ ả ữ ườ ượ ể
d ng  chính là nguyên nhân d n t i các thách th c cho c  hai. Tuy nhiên, h  có th  ụ ẫ ớ ứ ả ọ ể
cùng nhau gi i quy t đ c v n đ  phát sinh này b ng cách t o ra ch ng trình th m ả ế ượ ấ ề ằ ạ ươ ẩ
tra nhân tài bán hàng c a công ty. ủ
Vi c th m tra  ng viên này là m t trong nh ng nhi m v  khó khăn nh t mà các nhà ệ ẩ ứ ộ ữ ệ ụ ấ
qu n lý cũng nh  nh ng ng i đ c tuy n d ng đ u ph i đ i m t. H u h t m i ả ư ữ ườ ượ ể ụ ề ả ố ặ ầ ế ọ
ng i s  nói r ng vi c th m tra nhân tài bán hàng là nhi m v  cam go nh t. T i sao ườ ẽ ằ ệ ẩ ệ ụ ấ ạ



v y? Đ n gi n vì nh ng ng i bán hàng đ u đ c đào t o đ  có s c thuy t ph c. ậ ơ ả ữ ườ ề ượ ạ ể ứ ế ụ
Th  nên, h  đ u bi t làm th  nào đ  đ a ra nh ng câu tr  l i v a ý nh t cho các câu ế ọ ề ế ế ể ư ữ ả ờ ừ ấ
h i. Có khi còn n n chí h n n u ph ng v n nh ng ng i bán hàng làm vi c cho m t ỏ ả ơ ế ỏ ấ ữ ườ ệ ộ
đ i th  c nh tranh b i h  đ u bi t nh ng v  bàn tán xôn xao trong ngành cũng nh  t  ố ủ ạ ở ọ ề ế ữ ụ ư ừ
ng  chuyên môn c a ngành. Đi u đó khi n cho thách th c ngày càng tr  nên khó khăn ữ ủ ề ế ứ ở
h n nhi u. Nh ng đ ng bu n phi n! B i d u cho đó có là công vi c đ c ti n hành ơ ề ư ừ ồ ề ở ẫ ệ ượ ế
th m chí ngay c  tr c khi b n nhìn vào lý l ch c a  ng viên thì vi c th m tra nhân tàiậ ả ướ ạ ị ủ ứ ệ ẩ  
bán hàng thành công v n là đi u có th  th c hi n đ c.ẫ ề ể ự ệ ượ

Tuy nhiên, đi u quan tr ng nh t mà m t công ty có th  ph i th c hi n đó là phát tri n ề ọ ấ ộ ể ả ự ệ ể
d c m t ch ng trình th m tra nhân tài bán hàng. Đi u này giúp t p trung vào m t ượ ộ ươ ẩ ề ậ ặ
sáng ki n. S  m nh c a ch ng trình này là cung c p d  li u cho phép đ a ra tiêu ế ứ ệ ủ ươ ấ ữ ệ ư
chu n đánh giá kh  năng th c s  c a  ng viên ng c v i h  s  đ c mong mu n. ẩ ả ự ự ủ ứ ượ ớ ồ ơ ượ ố
Hãy nghĩ v  vi c trình bày và xác đ nh rõ ràng m t cách hài hòa – đi u đó có nghĩa là ề ệ ị ộ ề
có m t ng i bán hàng phù h p. ộ ườ ợ

Ngoài ra, nh ng d  li u v  tiêu chu n đánh giá đó nên đ c t  ch c thành d ng văn ữ ữ ệ ề ẩ ượ ổ ứ ạ
b n đ y đ  nh m ch  ra t ng b c các thành ph n c a ch ng trình tìm ki m. Vì th ,ả ầ ủ ằ ỉ ừ ướ ầ ủ ươ ế ế  
t t nh t là hãy xác đ nh xem ai là ng i s  tham gia ph ng v n các  ng viên cũng nh  ố ấ ị ườ ẽ ỏ ấ ứ ư
vai trò c a h  trong quá trình ph ng v n. Bên c nh đó, nên đ nh rõ nh ng công c  s  ủ ọ ỏ ấ ạ ị ữ ụ ẽ
đ c s  d ng cũng nh  m c đích c a chúng. Và d i đây chính là b y thành ph n ượ ử ụ ư ụ ủ ướ ả ầ
quan tr ng t o nên m t ch ng trình th m tra nhân tài bán hàng hi u qu .ọ ạ ộ ươ ẩ ệ ả

1. T o ra h  s  v  ng i bán hàng lý t ngạ ồ ơ ề ườ ưở
Đi u luôn gây ng c nhiên cho chúng ta đó chính là không bi t bao nhiêu công ty đã k  ề ạ ế ỳ
công t  ch c đ c các h  s  d i d ng văn b n đ y đ  v  khách hàng lý t ng c a ổ ứ ượ ồ ơ ướ ạ ả ầ ủ ề ưở ủ
h . Tuy nhiên, r t ít công ty có đ c m t h  s  v  ng i bán hàng lý t ng c a mình.ọ ấ ượ ộ ồ ơ ề ườ ưở ủ  
V y làm th  nào b n có th  tìm ki m đ c khi b n không bi t cái b n đang đ nh tìm ậ ế ạ ể ế ượ ạ ế ạ ị
ki m là gì? Do đó, h  s  này nên đ c trình bày chi ti t m t cách đ y đ . M t s  m cế ồ ơ ượ ế ộ ầ ủ ộ ố ụ  
c n ph i đ c ch  rõ trong h  s  là kinh nghi m mà b n mong ch   ng viên đó th c ầ ả ượ ỉ ồ ơ ệ ạ ờ ứ ự
s  có đ c cũng nh  nh ng k  năng mà  ng viên đó nên s n có cùng nh ng k  năng ự ượ ư ữ ỹ ứ ẵ ữ ỹ
mà b n KHÔNG s n sàng truy n d y cho h . S  thi u v ng m t h  s  đ c xác đ nhạ ẵ ề ạ ọ ự ế ắ ộ ồ ơ ượ ị  
đ y đ  v  ng i bán hàng lý t ng chính là nguyên nhân ph  bi n nh t c a nh ng ầ ủ ề ườ ưở ổ ế ấ ủ ữ
nhà qu n lý bán hàng t i. Và đó cũng chính là đi m gây th t v ng l n nh t gi a các ả ồ ể ấ ọ ớ ấ ữ
nhà qu n lý bán hàng v i nh ng ng i đ c tuy n d ng. B i trong th c t , nhi u ả ớ ữ ườ ượ ể ụ ở ự ế ề
ng i đ c tuy n d ng th ng phàn nàn r ng h  c m th y mình nh  nh ng mũi phi ườ ượ ể ụ ườ ằ ọ ả ấ ư ữ
tiêu b  nh ng ng i b t m t ném đi ch  vì h  có quá ít tiêu chí đáp  ng đ c m t h  s  ị ữ ườ ị ắ ỉ ọ ứ ượ ộ ồ ơ
mong mu n.ố

2. Luôn luôn tuy n d ngể ụ
Trong bán hàng có m t câu thành ng  c  r ng: “Th i gian cam go nh t đ  bán đ c ộ ữ ổ ằ ờ ấ ể ượ
hàng đó chính là khi b n th c s  c n m t ng i bi t bán hàng.” Và đi u đó cũng hoàn ạ ự ự ầ ộ ườ ế ề
toàn đúng trong vi c tuy n d ng. Khi b  khuy t đi m t v  trí trong đ i ngũ bán hàng thì ệ ể ụ ị ế ộ ị ộ
đi u có nghĩa r ng đã t i lúc luy n t p “c  hai tay đ u s n sàng” đ  l p đ y ch  ề ằ ớ ệ ậ ả ề ẵ ể ấ ầ ỗ



tr ng đó b i trong khi v  trí bán hàng b  khuy t thì cũng đ ng nghĩa r ng các m c tiêu ố ở ị ị ế ồ ằ ụ
v  doanh thu cũng b  r i vào tình tr ng b p bênh. Đi u này nhi u lúc d n t i vi c ề ị ơ ạ ấ ề ề ẫ ớ ệ
quên chu n b  h  s  v  h  s  ng i bán hàng lý t ng trong khi quan tâm t i vi c l pẩ ị ồ ơ ề ồ ơ ườ ưở ớ ệ ấ  
đ y ch  tr ng. Vì th  hãy bình tĩnh m t chút, đ ng quá nôn nóng, b i v  trí tr ng sau ầ ỗ ố ế ộ ừ ở ị ố
đó s  nhanh chóng l i b  b  tr ng tr  l i n u ng i đ c tuy n d ng ti p theo không ẽ ạ ị ỏ ố ở ạ ế ườ ượ ể ụ ế
đáp  ng phù h p theo yêu c u v  bán hàng.ứ ợ ầ ề
Do đó, vi c tuy n d ng bán hàng là m t s  luy n t p quanh năm. Còn ngu n l c bán ệ ể ụ ộ ự ệ ậ ồ ự
hàng t t nh t luôn trong tình tr ng thi u v ng nhân tài bán hàng sáng giá. Hãy tìm m t ố ấ ạ ế ắ ộ
công ty có kh  năng nh n bi t đ c  ng viên sáng giá đáp  ng đ c h  s  c a h  ả ậ ế ượ ứ ứ ượ ồ ơ ủ ọ
nh ng l i không tìm ra đ c cách đ  thuê đ c  ng viên đó. Đây là m t t  l  hi m ư ạ ượ ể ượ ứ ộ ỷ ệ ế
khi x y ra. B i vì các đ i ngũ bán hàng đ u đ c xoay vòng theo đ nh h ng ho c c aả ở ộ ề ượ ị ướ ặ ủ  
công ty ho c c a ng i lao đ ng. Do đó, cách t t nh t là ph i s n có m t h  s   ng ặ ủ ườ ộ ố ấ ả ẵ ộ ồ ơ ứ
viên h n là b t đ u chu n b  trong quá trình tuy n d ng các  ng viên khi m t v  trí b  ơ ắ ầ ẩ ị ể ụ ứ ộ ị ị
khuy t. Nh ng quy t đ nh tuy n d ng ngu d t ch  đ c đ a ra trong tình tr ng tuy t ế ữ ế ị ể ụ ố ỉ ượ ư ạ ệ
v ng l p đ y ch  tr ng mà thôi. D u bi t v  trí đó còn khuy t ngày nào thì chi phí c a ọ ấ ầ ỗ ố ẫ ế ị ế ủ
công ty b  t n thêm ngày  y. Song, chi phí còn t n nhi u h n n u v  trí đó đ c l p ị ố ấ ố ề ơ ế ị ượ ấ
đ y b i m t ng i không h  phù h p v i nó.ầ ở ộ ườ ề ợ ớ

3. Th c hi n ph ng v n ng cự ệ ỏ ấ ượ
Vì m c đích c a quá trình này là dùng cho c  hai khía c nh đ  có đ  kh  năng xác ụ ủ ả ạ ể ủ ả
đ nh xem li u s  hòa h p rõ ràng có nên đ c thi t l p hay không mà m t k  thu t ị ệ ự ợ ượ ế ậ ộ ỹ ậ
tuy t v i đ c áp d ng chính là vi c ph ng v n ng c – đây là m t cu c ph ng v n ệ ờ ượ ụ ệ ỏ ấ ượ ộ ộ ỏ ấ
đ c m t thành viên c a đ i ngũ bán hàng th c hi n, ng i s  tr  thành b n c a  ng ượ ộ ủ ộ ự ệ ườ ẽ ở ạ ủ ứ
viên n u  ng viên đó đ c thuê. Do tính ch t quan tr ng nh  v y mà nh ng cá nhân ế ứ ượ ấ ọ ư ậ ữ
đ c l a ch n tham gia th c hi n b c này ph i là nh ng ng i trung thành v i công ượ ự ọ ự ệ ướ ả ữ ườ ớ
ty cũng nh  ph i có t m hi u bi t và gây đ c  n t ng yêu thích. Tuy nhiên, không ư ả ầ ể ế ượ ấ ượ
gi ng nh ng cu c ph ng v n truy n th ng, “ng i ph ng v n” không đ a ra b t k  ố ữ ộ ỏ ấ ề ố ườ ỏ ấ ư ấ ỳ
câu h i nào v   ng vên (nh  chúng ta bi t thì đi u đó d  gây cho ng i đ c ph ng ỏ ề ứ ư ế ề ễ ườ ượ ỏ
v n th y lâm vào tình th  khó khăn n u b  h i nh ng câu h i trái khoáy). Do v y mà ấ ấ ế ế ị ỏ ữ ỏ ậ
ch ng  ng viên nào mu n nh ng ng i không đ c đào t o l i đi đ t câu h i c . H nẳ ứ ố ữ ườ ượ ạ ạ ặ ỏ ả ơ  
n a, s  luy n t p “không cònữ ự ệ ậ
nghi ng  gì n a” này có hai m c đích khác nhau. Th  nh t là đ  đ a ra cho  ng viên ờ ữ ụ ứ ấ ể ư ứ
m t c  h i đ t nh ng câu h i v  ng i s  tr  thành b n c a h  n u h  đ c thuê. ộ ơ ộ ặ ữ ỏ ề ườ ẽ ở ạ ủ ọ ế ọ ượ
Nh ng b n ch t thì th c ra đó chính là cách đ  có đ c s  hình dung t t h n v  cu c ư ả ấ ự ể ượ ự ố ơ ề ộ
s ng công vi c hàng ngày sau này c a mình. Còn đi u th  hai chính là đ  xem  ng ố ệ ủ ề ứ ể ứ
viên đã chu n b  nh  th  nào cho m t cu c bán hàng th c t . Còn sau đó, hãy t o ra ẩ ị ư ế ộ ộ ự ế ạ
m t cu c th m đ nh v i “ng i đ c ph ng v n ng c” đ  xem h  đã đ t ra nh ng ộ ộ ẩ ị ớ ườ ượ ỏ ấ ượ ể ọ ặ ữ
câu h i nào. Và nh  v y, b n có th  xác đ nh đ c xem li u  ng viên đó đã bi t n m ỏ ư ậ ạ ể ị ượ ệ ứ ế ắ
b t l i th  c a c  h i đ a ra ch a? Có bi t đ a ra nh ng câu h i đã đ c chu n b  vàắ ợ ế ủ ơ ộ ư ư ế ư ữ ỏ ượ ẩ ị  
có s  hi u bi t sâu s c không? Hãy yêu c u h  vi t ra câu tr  l i. N u h  không làm ự ể ế ắ ầ ọ ế ả ờ ế ọ
thì ki u chu n b  c a h  dành choể ẩ ị ủ ọ
m t cu c bán hàng th c t  s  là gì? Và li u h  th c s  quan tâm t i công vi c này ộ ộ ự ế ẽ ệ ọ ự ự ớ ệ
nh  th  nào?ư ế



4. Đ t ra m t b  chu n v  các câu h i ph ng v nặ ộ ộ ẩ ề ỏ ỏ ấ
Th ng th ng, nhi u  ng viên đ u đ c th m tra vào cùng m t v  trí công vi c. Vì ườ ườ ề ứ ề ượ ẩ ộ ị ệ
th  nên đi u này t o ra nhu c u có th  c nh tranh gi a các  ng viên v i nhau v  m t ế ề ạ ầ ể ạ ữ ứ ớ ề ặ
t o h  s  tuy n d ng. Đ  làm đ c đi u này c n có m t b  chu n các câu h i ph ng ạ ồ ơ ể ụ ể ượ ề ầ ộ ộ ẩ ỏ ỏ
v n c n thi t. Tài li u đó s  đ c s  d ng trong su t cu c ph ng v n và đ c xem ấ ầ ế ệ ẽ ượ ử ụ ố ộ ỏ ấ ượ
l i sau khi m t  ng viên r i kh i văn phòng. Nh ng câu h i này không đ c đ t ra ạ ộ ứ ờ ỏ ữ ỏ ượ ặ
dành cho nh ng câu tr  l i đúng hay sai, mà chúng đ c đ t ra đ  xem li u quá trình ữ ả ờ ượ ặ ể ệ
suy nghĩ c a  ng viên đó có phù h p v i nh ng yêu c u c a doanh nghi p cũng nh  ủ ứ ợ ớ ữ ầ ủ ệ ư
v i h  s  v  ng i bán hàng lý t ng c a b n không.ớ ồ ơ ề ườ ưở ủ ạ
Khi đ a ra b n danh sách các câu h i dành cho ph ng v n thì cách hay nh t là hãy ư ả ỏ ỏ ấ ấ
thêm vào nh ng k ch b n ví d  v  bán háng đi n hình trong môi tr ng c a b n. Ví ữ ị ả ụ ề ể ườ ủ ạ
d  nh : “Khách hàng c a b n không ch p nh n m c giá mà b n đ a ra. B n s  làm ụ ư ủ ạ ấ ậ ứ ạ ư ạ ẽ
gì?”. Khi  ng viên tr  l i đ c nh ng câu h i nh  v y, b n hãy khoanh tròn vào ứ ả ờ ượ ữ ỏ ư ậ ạ
nh ng câu h i đó đ  bi t đ c  ng viên đó làm đ c gì vì: “Trong t t c  nh ng ngh  ữ ỏ ể ế ượ ứ ượ ấ ả ữ ề
nghi p mà b n có th  l a ch n, t i sao b n l i ch n ngh  bán hàng?”ệ ạ ể ự ọ ạ ạ ạ ọ ề
B n h u nh  có th  hình dung đ c s  khó khăn nh ng nào đ  đ a ra đ c nh ng ạ ầ ư ể ượ ự ườ ể ư ượ ữ
câu h i th  hi n đ c s  xác đ nh hài hòa rõ ràng s  hi u qu  n u nh  b n không có ỏ ể ệ ượ ự ị ẽ ệ ả ế ư ạ
m t h  s  th  hi n đ c s  so sánh trái ng c b i đi u đó s  giúp ích cho b n r t ộ ồ ơ ể ệ ượ ự ượ ở ề ẽ ạ ấ
nhi u (thông th ng v i tr ng h p tuy n d ng ng i bán hàng s  có m t b  chu n ề ườ ớ ườ ợ ể ụ ườ ẽ ộ ộ ẩ
28 câu h i dành đ  ph ng v n  ng viên vào lĩnh v c này.)ỏ ể ỏ ấ ứ ự

5. Hãy gi  m t cu c bán hàngả ộ ộ
Còn cách nào t t h n đ  nh n bi t đ c li u ai đó có phù h p v i môi tr ng bán ố ơ ể ậ ế ượ ệ ợ ớ ườ
hàng c a công ty b n là th  đ t h  vào đúng v  trí đó không? Mà đ  làm đ c đi u nàyủ ạ ử ặ ọ ị ể ượ ề  
hi u qu , b n c n t o ra m t k ch b n cho  ng viên và hay nh t là hãy đ a cho h  ệ ả ạ ầ ạ ộ ị ả ứ ấ ư ọ
k ch b n đó tr c m t ngày đ  ai cũng có th  có th i gian chu n b . Vì th , m i  ng ị ả ướ ộ ể ể ờ ẩ ị ế ọ ứ
viên đ u nên đ c cung c p l ng thông tin nh  nhau v  m t ng i bán hàng chính ề ượ ấ ượ ư ề ộ ườ
th c trong công ty b n ra sao tr c khi ti n hành m t cu c gi  bán hàng. Còn v i ứ ạ ướ ế ộ ộ ả ớ
nh ng thành viên trong công ty tham gia vào s  luy n t p này thì nên đ c t p d t ữ ự ệ ậ ượ ậ ượ
qua m t chút. S  dĩ ch  là “m t chút” thôi vì ch c ch n b n không mu n m i chuy n ộ ở ỉ ộ ắ ắ ạ ố ọ ệ
tr  nên quá khô khan đ n n i không còn th t n a ph i không b i n u không có b t k  ở ế ỗ ậ ữ ả ở ế ấ ỳ
s  t p d t nào thì r t khó có th  di n theo k ch b n đ c.ự ậ ượ ấ ể ễ ị ả ượ
Đi u cu i cùng b n ph i làm cho t t đó chính là m t b n t ng s p t  s . Hãy bi t r ngề ố ạ ả ố ộ ả ổ ắ ỉ ố ế ằ  
đi u b n đang trông th y chính là đ  đánh giá c  quá trình và tính đi m m t cách phù ề ạ ấ ể ả ể ộ
h p. Và n u v y thì chúng có th  t o ra đ c m t b n phân tích các nhu c u m t cáchợ ế ậ ể ạ ượ ộ ả ầ ộ  
th u đáo không? Chúng có xác đ nh đ c các thách th c mà hoàn c nh đó ph i đ i ấ ị ượ ứ ả ả ố
m t ch a? Hay b n có mua đ c hàng theo k ch b n đó không?ặ ư ạ ượ ị ả
6. S  d ng ki m tra đánh giá tr c tuy n khôn ngoanử ụ ể ự ế
Có vô s  công c  h t s c h u ich trong quá trình th m tra đ i v i c  v  k  năng l n ố ụ ế ứ ữ ẩ ố ớ ả ề ỹ ẫ
tính cách cá nhân. Tuy nhiên, ch  có m t s  ít, n u có, là nh ng công ty đánh giá tr c ỉ ộ ố ế ữ ự
tuy n đ a ra các công c  c a mình mà đ c phép s  d ng đ  đ a ra quy t đ nh tuy n ế ư ụ ủ ượ ử ụ ể ư ế ị ể
d ng. Và  ng d ng phù h p nh t đ c dùng nh  m t ph n d  li u b  sung trong ụ ứ ụ ợ ấ ượ ư ộ ầ ữ ệ ổ
ch ng trình th m tra nhân tài bán hàng. Linda Moeller, giám đ c s n ph m c a ươ ẩ ố ả ẩ ủ
Employee Continuum, t ng ch ng ki n nh ng công ty s  d ng công c  tuy t v i đó ừ ứ ế ữ ử ụ ụ ệ ờ



m t cách thi u chính xác. Cô cho bi t: “Chúng tôi t ng ch ng ki n nhi u t  ch c th t ộ ế ế ừ ứ ế ề ổ ứ ấ
b i khi l y ng  c nh c a m t t  ch c đ  đ a ra quy t đ nh đánh giá v  s  thích  ng ạ ấ ữ ả ủ ộ ổ ứ ể ư ế ị ề ự ứ
quan tr ng nh t. Ví d  nh  nhi u t  ch c đ u gi  đ nh r ng vi c th c hi n m t s  ọ ấ ụ ư ề ổ ứ ề ả ị ằ ệ ự ệ ộ ự
đánh giá bán hàng s  đ m b o đ c h  đã c i thi n đ c nh ng ng i th c hi n bán ẽ ả ả ượ ọ ả ệ ượ ữ ườ ự ệ
hàng. Đi u này hoàn toàn không ph i là tr ng h p c n thi t. M t ví d  khác đó là cácề ả ườ ợ ầ ế ộ ụ  
tính cách cá nhân đòi h i m t ng i bán hàng đ  bán đ  văn phòng ph m hoàn toàn ỏ ộ ườ ể ồ ẩ
khác so v i nh ng đòi h i t ng t    m t ng i bán háng bán các v t d ng c n thi t ớ ữ ỏ ươ ự ở ộ ườ ậ ụ ầ ế
cho m t phòng khám răng. Và nh  v y, đ  có đ c thành công, m t t  ch c c n ph i ộ ư ậ ể ượ ộ ổ ứ ầ ả
cân nh c ki u quan h  mà h  có v i các khách hàng c a mình cũng nh  năng l c c n ắ ể ệ ọ ớ ủ ư ự ầ
thi t đ  làm cho nh ng m i quan h  đó ngày càng tr  nên b n v ng h n.”ế ể ữ ố ệ ở ề ữ ơ

7.  ng d ng công c  th m tra c  b nỨ ụ ụ ẩ ơ ả
Vi t là c  m t ngh  thu t đã b  m t. Tuy nhiên, ngày nay chúng ta h u h t đ u đang ế ả ộ ệ ậ ị ấ ầ ế ề
s  d ng ngh  thu t đó đ  truy n thông nhi u h n so v i tr c đây – đó chính là vi t ử ụ ệ ậ ể ề ề ơ ớ ướ ế
th  đi n t . Và li u còn có đi u gì t i t  h n n a khi g i đi m t lá th  đi n t  đ c ư ệ ử ệ ề ồ ệ ơ ữ ử ộ ư ệ ử ượ
vi t m t cách ng  ng n đ  bàn v  m t th ng v ? Đi u đó hoàn toàn không n m   ế ộ ớ ẩ ể ề ộ ươ ụ ề ằ ở
v n đ  s n ph m ho c d ch v  c a b n t t nh  th  nào, mà là   ch  công ty b n lúc ấ ề ả ẩ ặ ị ụ ủ ạ ố ư ế ở ỗ ạ
này trông đang nh ch nhác và không chuyên nghi p m t chút nào.ế ệ ộ
M t k  thu t hi u qu  trong vi c th m tra nhân tài bán hàng chính là áp d ng vi c ộ ỹ ậ ệ ả ệ ẩ ụ ệ
vi t m t k  ho ch kinh doanh siêu nh . Khi  ng viên hoàn thành m t cách xu t s c t tế ộ ế ạ ỏ ứ ộ ấ ắ ấ  
c  nh ng b c   trên trong c  quá trình thì bây gi  là lúc yêu c u h  đ a ra m t b n ả ữ ướ ở ả ờ ầ ọ ư ộ ả
k  ho ch kinh doanh ch  đ c phép trong m t trang gi y nh m cho th y h  th c s  ế ạ ỉ ượ ộ ấ ằ ấ ọ ự ự
phù h p v i công vi c này t i m c nào. Và hãy nh c l i cho h  đ  ba l n r ng b n ợ ớ ệ ớ ứ ắ ạ ọ ủ ầ ằ ạ
ch  xem b n k  ho ch kinh doanh đúng m t trang gi y mà thôi và hãy h i h  xem khi ỉ ả ế ạ ộ ấ ỏ ọ
nào h  có th  g i cho b n. Và trong t t c  nh ng k  thu t v  tuy n d ng ng i bán ọ ể ử ạ ấ ả ữ ỹ ậ ề ể ụ ườ
hàng đ c nhi u n i áp d ng trong nhi u năm qua thì đây chính là m t trong nh ng ượ ề ơ ụ ề ộ ữ
c a  i khi n ph n l n  ng viên b  đánh b i.ử ả ế ầ ớ ứ ị ạ
Tuy nhiên, k  thu t này cho phép b n đánh giá đ c m t s  khía c nh quan tr ng sau:ỹ ậ ạ ượ ộ ố ạ ọ
­ Các  ng viên có th  truy n thông d i d ng vi t m t cách m ch l c không? N u ứ ể ề ướ ạ ế ộ ạ ạ ế
b n là m t khách hàng nh n đ c văn b n này thì b n th y thông đi p đó th  hi n ạ ộ ậ ượ ả ạ ấ ệ ể ệ
đi u gì v  tác gi  c a nó?ề ề ả ủ
­ H  có hi u đ c đi u vai trò c a mình không? Vì khi thành ph n này đ c th c hi nọ ể ượ ề ủ ầ ượ ự ệ  
sau cùng trong c  quá trình thì h  cũng nên có đ c m t s  hình dung rõ ràng v  công ả ọ ượ ộ ự ề
vi c và s  trông mong vào mình.ệ ự
­ Ph ng pháp c a h  có phù h p v i nh ng mong ch  c a ban qu n lý không? Đó ươ ủ ọ ợ ớ ữ ờ ủ ả
chính là cách t t nh t đ  bi t ngay lúc này n u b n không c m th y hài lòng v i b n ố ấ ể ế ế ạ ả ấ ớ ả
k  ho ch c a h  không.ế ạ ủ ọ
­ H  có th  đ t đ c th i h n do chính h  đ  ra hay không? N u k  ho ch b  tr  thì ọ ể ạ ượ ờ ạ ọ ề ế ế ạ ị ễ
không
c n ph i ti p t c cân nh c v  vai trò c a  ng viên đó n a.ầ ả ế ụ ắ ề ủ ứ ữ
­ H  có theo đ c các đ nh h ng đã đ a ra không? Nh ng đ nh h ng ch  đ c trình ọ ượ ị ướ ư ữ ị ướ ỉ ượ
bày trong m t trang gi y thôi, không đ c nhi u h n.ộ ấ ượ ề ơ



Tóm l i, vi c có đ c m t ch ng trình th m tra nhân tài bán hàng có r t nhi u l i ạ ệ ượ ộ ươ ẩ ấ ề ợ
ích.  nh h ng rõ r t l n nh t là doanh thu bán hàng ngày càng tăng h n do b n đã có Ả ưở ệ ớ ấ ơ ạ
đ c m t đ i ngũ bán hàng hi u qu  cũng nh  m t s  h n ch  vi c xoay vòng nhân ượ ộ ộ ệ ả ư ộ ự ạ ế ệ
s  và đó chính là đi u không th  thi u đ  giúp cho s  t n t i c a b t k  công ty nào.ự ề ể ế ể ự ồ ạ ủ ấ ỳ
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